


ألان أم. ويبر 


An أو‎ of 
Jabel Arman Publishers 


إلى والدتي ووالدي وأخي مارك 
إلى فرنسيس وآدم وأماندا 
إلى كوبي وتيمي وإيكو 
إلى عقاتي وأعمامي 
وأبناء عمومتي وأبناء إخوتي وأخواتي 
إلى جميع الأشخاص الرائعين 
الذين عملث لديهم. وعملت معهم 
وتعلّمت منهم, سوا أُوَرّدث أسماؤهم 
أم لم ترذ في هذا الكتاب, 


الذين أحملٌ لهم أعمق التقدير 


مَن يعرف القواعد؟ 


نشهدُ في أعمالنا وحياتناء وفي کل مجالٍ بينهماء تغييزا كبيزا وسريقا 
وغير متوقع. مما يجعلُ التحدّي الأوّل الذي نواجههه هو ببساطة أن 


لقد دفقتِ القولَمةٌ والتكنولوجيا واقتصادُ المعرفة دولا وصناعاتٍ 
وشركات وَمِهَئًا قائمة بذاتها إلى الأمام باثجاه مناطق جديدة ومجهولة 
المسالك. وها هي الأحداث الاقتصاديّة والسياسيّة والاجتماعيّة غير 
المسبوقة وغير المستقرّة تنكشفُ أمامنا. فقد هدَّمَتٍِ التبدُلات الماليّة 
الضخمة اقتصاديّاتٍ العالم الرائدة. واختفّث بين ليلة وضحاها شركاتٌ 
قديمةٌ ذاث مكانة مرموقة, وتراث مدوّن منذ أمدٍ بعيد. واستيقظث 
صناعاث بكاملها لقكتشف أنّ عليها أن تتكيّف وتتحؤّل وإِلّا صارث 
منقرضة. وليس من المبالغة أن نقولَ إِنّ المفكرين البارزين في شتى 
أنحاء العام يناقشون بجذّيّة أشكالًا جديدة وقواعد جديدة لمستقبل 
الرأسماليّة. 


في الوقت نفسه» ولأنّ النشوء الاقتصاديّ يترافق دائقا مع الدمار 
الاقتصادي, هناك جيلٌُ جديد من أصحاب المشاريع الذين ينتهزون 
الفرص. وبينما تطلث شركاتٌ عملاقةٌ المساعدة الماليّة من الحكومة 
الأميركيّة. تبر فجأةً مشاريغ جديدة ذاث علامة تجاريّة مميّزة 
تستحوذ على مخيّلة عامّة الناس- وعلى محفظة السوق الماليّة. وقد 
فتحتٍ الفرض في مجالي المال والأعمال الطريق أمام الابتكار 
والإبداع والإلهام. 


لقد حانَ الوقث لإعادة التفكير والتصؤر وإعادة تقييم ما هو 
ممكن, وما هو مرغوب, وما هو مُستدام. 


لقد حان الوقث لإعادة كتابة القواعد. 


إنّنا بأمش الحاجة إلى قواعد عامَّةٍ عمليّة قابلة للقطبيق في 
الواقع, ذات معان واضحة, وقادرة على إرشادنا خلال هذه الأوقات 
المضطربة وما بعدها- قواعد عامّةٍ عمليّة تعلمنا كيف نعمل؛ وثله 
أفكارّنا لكي نفهة لماذا نعمل. قواعد عامّة تبين لنا طرقا إيجابيّة 
مضمونة نسير وفقها في أعمالنا وحياتنا الخاضة, وتوضخ لنا أن أفضلٌ 
وسيلة للشفر على هذين الطريقين هو أن تعدُهما طريقًا واحدًا. قواعد 
عامّة عمليّة تقدّم مدوّنة قواعدٍ سلوك إلى كل واحدٍ مئًا نحن الأفراد 
وإلينا جميغا كوننا مجتمقًا واحذا. إِنّنا نريد قواعد عامّةٌ عمليّة 
تساعدنا على النجاح, وتُساعدنا على الفوز في العمل من دون أن 
نخسرّ الأشخاص والأشياء الذين هم أكثر ما نهتمُ به في هذه الحياة. 

هذا هو موضوغ كتاب ”07 قاعدةٌ عمليّة“. إِنّه مجموعةٌ من اثنتين 
وخمسين قاعدة جمعثها خلال السنوات الأربعين الأخيرة أو نحو ذلك. 
خلال تلك الفترة. اجتمغث مع مجموعاتٍ من الرجال والنساء 
المتميّزين الرائعين الذين قدّموا إلى حكمتهم وساعدوني في فَهُم واقع 


خبراتى الخاصّة. تحدّئت إلى قادة يتمتّعون بشهرة عالميّة؛ وتعلّمت 
من رياديين مغمورين, وجالّشث الأشخاض اللامعين الذي حازوا جائزة 
نوبل, والذين ساهمَتٍ اكتشافائهم العلميّة في معالجة الملايين, كما 
رث منظمين متواضعين في المجتمع غيّروا العالم- كل شخص 
بمفرده- وتعلّفث منهم جميقا دروشا قيّمة. وأجريْث أيضًا مقابلاتِ مع 
رؤساء تنفيذبّين, وقادةٍ روحيّين, ومدرّبي كرة اة وروائئين: 
ومفكّرين في مجال الأعمال ومسؤولين منتخبين- وخرخث بأفكارٍ 
ثاقبة جديدة وحقائق حصلث عليها بصعوبة. 


سجلث هذه الدروس على بطاقات بقیاس۳*٥‏ إنشات )۱۲,0۷,0 
سم) أحملها معي كلّ يوم في البيت وعلى الطريق. (تعلْمث هذا النظام 
الرائع مندُ أكثر من عشرين سنة من البروفسور تيد ليقيت (180 
]ألا ) من كلّيّة الأعمال في جامعة هارقرد (7655أ05ا8 3/810 
201160 ). وهو أحد المعلّمين الموجّهين الذين سثقابلهم في هذا 
الكتاب). 


منذ وقتٍ ليس ببعيد. راجغث جمية هذه البطاقات التي كتبثها 
وحفظثها. في تلك الفترة. كان هدفي هو فَهُمَ القواعد التي تعلّمئها. 
ابتدأث بتعبئة بطاقاتٍ بقياس ٠۲,۵۷,‏ سم“ حتّى وصلث إلى 
البطاقة رقم" وتوقفث عند ذلك الحد. ليس لأئي كنث قد استنفذث 
جميع القواعد, بل لأنّها كانت أفضل ما كنث قد تعلّمئه. وأفضل ما كان 
علي أن أنقله إلى الآخرين. 


لى أريدكم أن تدركوا من أين أتث هذه القواعد, فان لكل قاعدة 
قصّةَ تروي كيف تعلّمثها. وفي كل حالةٍ تقريباء كان مصدز هذه القواعد 
أرب تجاربَ عميقة قد حُضثها في حياتي: 


٠‏ بعد تخڙجي في كلَبّة آميرست (001!896 )Amhers‏ في 
بداية السبعينيّات من القرن العشرين. ذهبث إلى مدينة 
پورتلاند (20111300) في ولاية أوريجون حيث عملث لدى 
غمدة المدينة نيل غولدشميت (601056©110101 اأعلا), ومع 
فريق التخطيط المستقبلئ الذي شكله في مبنى البلديّة, 
بالإضافة الى مجتمع الأشطاء عبر المدينة الذين حؤلوا مدينة 
يورتلاند إلى معرض حَضَريّ كما هي عليه اليوم. كان ذلك 
تثقيفًا لي في التخطيط الحضرّي, والسياسة الانتخابيّة, وفنٌ 

٠‏ في الثمانينيّات عملث لدى تيد ليقيت ومع المجموعة الديناميّة 
المبيعة التي شكلها في مجلّة "هارقرد بزنس ريقيو“ 
(Harvard Business Review)‏ لتجديد تلك الصحيفة 
المرموقة, ولتغيير محادثات الأعمال على أعلى المستويات. 
كنت أنا المستفيد من ثقافة مجّانيّة في مجالي الأعمال 
والإدارة. وفي فن الجمع بين أفضل أنواع التفكير وأفضل 
الممارسات. 

« في التسعينيّات. صرت شريكا مع بل تايلور (01الا13 |اأ8) 
وفريق نابض بالحياة. حاض م مالبديهة ومغامر بصورة رائعة, 
لإطلاق مجلّة ”فاست كومياني” (/0010811 5851) 
وتحريرهاء وهي مجلَّةُ الأعمال الأكثر ثُمؤًا وانتشازًا في تاريخ 
الولايات المتحدة. كانت تلك خبرةٌ تعليميّة في الريادة 
والقيادة؛ كما كانت أصعبَ شيء قمث به على الإطلاق والأكثر 
مكافأة. 

* منذ أن تركت العمل في مجلّة ”فاست كومياني” نحو عام 
۰۰م اكتشفث أفكارًا جديدة؛ واتّجاهاتٍ جديدة؛ وخبراتٍ 
جديدة عندما عملث مستشارًا لدی ”كاوسيايلوتس” 


(1015أم16805), وهي كلّيّة اسكندناقيّة للزياديّين 
الاجتماعيين» ورئيسا لتجمع ”وولدزل“ (ااع2102/الا). وهو 
مؤتمز نمساويْ ينعقد في ”دير ميلك“ (Abbey of Me|K)‏ 
التاريخي. ومثل وزير من دون حقيبة عيّنَ نفشه بنفسهء 
وفُحفق عالمئ له أسلوه الخاض, سافزث ودخلث عالماً جديذا 


من المعلّمين واستسَزْتُهم, وواجهث خبراتٍ عديدةٌ واسعة. 
لكنّ هذا الكتاب ليس عئى. إنّه لأجلك. 
إنّ الهدف الأساسى لكتاب ”41 قاعدةٌ عمليّة” هو إثارةٌ اهتمامك 
وإلهامك وتحديك ومساعدتك. اقرأه, استخدفه:, وطبقه بأيِّة طريقة 
عمليّةٍ تناسبك. بالرُغم من أنّه كتابُ قواعت, فإنّه لا تُوجَدُ قاعدةٌ 
بخصوص كيفيّة قراءته. 
يمكنك أن تبدأ بالقاعدة رقم 1 إلى أن تصلَ إلى القاعدة رقم .٥۲‏ 


ويمكئك أن تستخدقه ككتاب أساسئ شأئه شأنْ كتب الحكمة 
القديمة النافعة للعمل والحياة. افكخه واقرَا الصفحة التى تجذها 
أمامك, واحسث تلك القاعدة قراءتك اليوميّة. 


يمكنك أن تقرأ قاعدة واحدة كل أسبوع, وبذلك تجعل كتاب ٠۲‏ 
قاعدةٌ عمليّة“ سنة اكتشافات ذاتيّة. 


اقرإ القواعد التي تحمل معنى بالنسبة إليك؛ وأهمل التي لا تعني 
لك شيئًا- على الأقلّ في الوقت الحاضر. يمكنك دائقا أن تعود في 
وقتٍ لاحق لتتحقّق مما إذا كان هناك أمرُ في حياتك أو في العالّم قد 
تغيّر ليَجعلَ فجأةٌ ما بدا غير مفهوم أو لا علاقة له بك أمرًا مفهومًا 
وجليًا. سجّل ملاحظاتك الخاضة عن القواعد التي تتحدّث إليك. 
وتحدّث أنت إلى الكتاب- تحدّث إلى القواعد. 


والأهمُ من كل هذاء ابدأ في الاحتفاظ ببطاقاتك الخاضة ذاتٍ 
قياس ”17,0/,2 سم“ لتستوعِت قواعدك الخاضةء وستجمعٌ شبكتك 
الخاضة من المعلّمين» وستكتشف أفكازا تعني لك الكثير سثساعذك 
في فَهْم العالم. 


ذلك هو هدف القاعدة رقم ٠١‏ في نهاية الكتاب. ثركت تلك 
القاعدة فارغة. أَرسِلٌ مساهماتك إلى: 
www .rulesofthumbbook.com‏ أو أرسل رسالة إلكترونيّة إلى 
alan rulesofthumbbook.com‏ سأجمغ ملاحظاتك وأسجّلها 


والأكئز من هذا كله إنّ هذا الكتاب هو: 


٠‏ عمًا يعمل فى الواقع. 

٠‏ عن طريقة تعلّم ما هو عملئ وتطبيقه على حياتك الخاضة. 

. عن قيمة الخبرة والملاحظة- من الحياة القى نحياها والحياة 

* عن التغيير- وكيف ثضفي معئى على التغيير. 

* وعمًا لا يتغيّرء أساسيّات الحياة التي نعيشها بصورة جيّدة, 
والعمل الذي نقوم به بصورة جيّدة. 


إنّ كل واحدٍ منا- وجميقنا- مسؤولٌُ عن استخراج قواعدنا العمليّة 
لشرشدنا في أوقات الاضطرابات العظيمة وعدم اليقين, وفي أوقات 
الفرص أيضًا. علينا أن نكونَ نحن أفضلٌ المفكرين وأفضل الفاعلين, 
وأفضل المعلمين, وأفضل المتعلّمين أيضًا. 


بإمكان كل واحدٍ مئًا أن يستخرجٍ قواعده العمليّة, وبإمكاننا جميقا أن 
نتعلّم بعضنا من بعض. إِنّ هذا هو أفضل رجاءٍ لنا لخَلّق مستقبلٍ نرغب 


telegram @ktabpdf 


القاعدة رقم ١‏ 
عندما يصيز الوضعٌ صعبًَاء 


يستريخ الأشدّاء. 


كان ذلك سنة 1587م. كنت جالسًا عند نهاية طاولةٍ فى غرفة المجلس الرسميّة فى مكتب 
خاض في البرلمان الألماني في مدينة بون. كنث فرئديًا أفضلٌ بدلةٍ لدي اشتريثها لهذه 
المناسبة, وهي مؤلفة من ثلاث قطع وربطة عنق ماركة ”بروكس برذرز“ (810015 
„(Brothers‏ 


كنث أنتظر لأجري مقابلة مع مستشار ألمانيا السابق "هيلموت شمیت“ (أU‏ "|۳۵ 
dأSchn).‏ وكنتُ قد سجَلتُ أسئلتى بخظ عادئ على مجموعة من الأوراق الصفراء. كانت 
آل التسجيل موصولة بالكهرباء وموضوعةً في مكان جيّد على الطاولة قُرْبَ المقعد الذي 
افترضث أن المستشار شميت سيّجلس عليه. وحسبث زاوية آلة التسجيل بحيث أستطيغ 
النظر مباشرةٌ إلى عيتي شميت ومراقبة الآلة في الوقت غينه. إِنْ آخرّ ما كنت أريده هو أن 
أبدأ بإجراء المقابلة لأكتشف لاحقًا أن الآلة لم تعمل بصورة سويّة. وكنث مصابًا بحالة من عدم 
التوازن نتيجة تنقلي بالطائرة على نحو غير معقول, حيث كنت قد سافرث بالطائرة من 
بوسطن إلى بون الليلة السابقة. ولم أستطع أن أَتَوقَفٌ عن التفكير في جميع الطرق التي يمكن 
أن تجعلٌ المقابلة تحيدٌ عن هدفها وعن كل ما كان يتوقّف على نجاحها. 

في تلك اللحظة؛ وقبل دخول شميت إلى الغرفة, أدركث أي كنت أستعدٌ لهذه المقابلة 
بطريقة كانت سكضمنٌ فشلها. 


کان أسلوبي خاطئا. 
وكان كذلك ممَنحى تفكيري خاطنًا. 


لو لم أفكل شيئا ما لتغيير هذا الوضع في الثواني القليلة القادمة, لقا كنث سأقضي على 
هذا المشروع فَحسبء بل كنت سأشعر بالذّنب تُجاهه طيلة حياتي. 


المشكلة كانت تَكمُنْ في كيفيّة دخولي إلى تلك الغرفة في المقام الأؤل. 


قبل وقتٍ قصير من هذه الرحلة إلى ألمانياء كان معلْمْ التسويق المؤثر اللامع. ذو المزاج 
العكر تيد ليقيت. قد شغل لتؤه وظيفة رئيس تحرير مجلة "هارفرد بزنس ريفيو”. كنث أعمل 
هناك محررًا مشاركًا في أسفل التَسلسّل الهرمي. وكنتُ أشعر بصَجَر إلى أقصى الحدود بسبب 
غرور المجلّة الخانق وشعورها بالزضى الذاتي. 


تبيّن أنْ تيد كان يشاركني تقييمي ذاك. كان يَصفُها بأنّها "المجلّة الوحيدة التي يكتها 
أشخاض لا يعرفون الكتابة لأشخاصٍ لا يعرفون القراءة“. وحالّما تسلْمَ وظيفة رئيس التحرير, 
مشرفًا على طاقم المحترفين, بدأ تيد في إعادة ترتيب الأمور. كان في أعلى قائمته للأمور 
التي يجب أن يقومَ بها إجراءً منافسة داخليّة لوظيفة مدير إدارئ جديد. وهو اللقب الذي 
يحصل عليه الموظف الأعلى مرتبة في المجلة. عندما قابلني تيد بخصوص نياتي المستقبلية. 
كانت الكلمات التي خرجث من فمي وأدهشتني هي: "إمًا أن أديز هذا المكان, وإِمًا أن أغادزه". 


لكي أقدم عرضي لهذه الوظيفة العليا كنث قي اقترخث إجراءَ سلسلة من مقابلات 
بعنوان: ”رجلٌ الذولة كرئيس تنفيذي”. كنت سأسافز حول العالّم وأقابل رؤساءَ دول سابقين 
لأستكشفً القيادة- قيادة دولة لا قيادة شركة. كنث سأقابلٌ هيلموت شميت, ثم أجري مقابلةٌ 
مع ياسوهيرو ناكازوني (8/3135076 111]0ل8851/!) رئيس وزراء اليابان. وجيمس كالاهان 
(08/1303100 sمmهل)‏ من المملكة المتّحدة, وأخيرًا رئيسي الولايات المتحدة السابقين 
جيرالد فورد ۴٥۲۵(‏ 1810© 6) وجيمي كارتر (08]1©1 "۳y‏ ال). 


كان هناك منهج لحْظتي الجنونيّة هذه. قبل سنوات, كان صندوق مارشال الألماني 

)German Marshaاا Fund)‏ قد اختارني لمنحة, وهي قضاغ فترة قصيرة مذثئها ثلاثة 
أشهر في مدينة ميونيخ )MU "¡i ٥(‏ لدراسة الحظة الحضرية لثلك المدينة. توقعث أئي 
بالعمل من خلال صندوق مارشال الألماني. كنت سأستطيع القيام بترتيب لإجراء مقابلة مع 
هيلموت شميت. وعندما أحصلٌ على التزام من أحد قادة الدُول, فاي أستطيغٌ أن أستخدمه 

مَيِرْةٍ قويّةٍ مع الآخرين. وبكل تأكيد. عندما اتصلت بالشخص الذي كنت على اتصال به في 
صندوق مارشال الألماني, أخبرّثني بأنّه بالإمكان إجراء المقابلة. غير أنها حذرثني أيضا من أي 
قد لا أكون متممّعًا بهذه الخبرة. 


قدّمت إل التضح قائلة: "إنه ليس محببًا للتفس. ومن الصعب إجراء مقابلةٍ معه لأنّه 
يزدري بالأشخاص الذين يطرحون الأسئلة“. ثُمْ أفضث إلى بهذا السر, ”وأنت تعلم أنه يستنشقٌ 
التبغ". 

لكثها طلبّث مئي أن أرسل طلبًا رسميًا على ورقة رسميّة من أوراق المجلة, وستحؤّلها 
هي بدورها إلى السلطات الألمانيّة المختضة. بعد أن مَرّ طلبي عبر القنوات الصحيحة, حدّدث 
لي صديقتي موعدًا ومكائًا إفقابلة المستشار ذي الظبع البالغ الصعوبة, والذي يستنشق التبغ. 


كانت كل هذه الأحداث تمر بذهني بينما كنت جالسا هناك أحدق النظز في آلة القسجيل 
وفي مجموعة الأوراق الصفراء المسظرة. 
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ما الذي يمكن أن يفكر فيه تيد ليقيت لو فشلث في هذه المقابلة؟ 

وماذا سيتحدث لفرصتي في الحصول على الوظيفة العليا في المجلة؟ 

لكن بصورة أكثر مباشرة, ماذا ستحدث لو حسب شميت أسئلتي سخيفةٌ ورَفضها؟ 

وماذا سيَحصل لو حدث خللٌ ما في آلة التسجيل؟ 

نظرت إليها وهي على الطاولة, وهي تنتظر الفرصة لتخوئّني. كنث أستطيع أن أشعر 
بالضغط يتصاغدُ في صدري. 


عندها أخرخِتٌ قلمي من جيب قميصي وكتبث بدقةٍ تعليماتٍ جديدةٌ لتفسي. وضعثها 
المقابلة وبين کل سؤال وآخر. ”استرخ! ابتسم! هذه نعمة. ومصدر متعة وشرف ل إِنْها 
ليسَث عقابًا على أن أحتمله”. 

كم شخصا تسئخ له الفرصةٌ للجلوس أمامَ قائي عالمئ وتطرخ عليه أسئلة؟ وكم من 
الناس يستطيعون أن يروا طلتهم لمشروع ما- أي مشروع كان- وقد وُوفِقَ عليه. ومن ثم 
يستطيعون أن ينفُذوه؟ 

إنْ ما كان علي أن أدركه هو كم أنا محظوظ لؤجودي هناك. علي أن أتمتّع بهذا الوضع. 
عليّ أن أسترخي وأرجو أن يتمتّع به أيضا هيلموت شميت. علي أن أرى الوضةً كما هو في 


الواقع: خبرة استعنائية. 


كنث قد انتقيث لتؤي من كتابة التعليمات الجديدة لئفسي في الجزء العلوئ من الأوراق 
عندما قُتح الباب وَدَخَلَ المستشارٌ شميت إلى الغرفة. 


تصافخناء وقدّفث نفسي وشرّخث المشروغ باختصار. تأهبث لظزح سؤالي الأؤل. لكئي 
ابكسفتُ أوَلًا. فابتسم هو أيضا. 


ماذا بعد؟ 


يُشتهز دبليو. إدواردز منغ (06/10199 5011/3]05 .//ا) ببرنامجه المؤلّف من أربة 
عشرة نقطة, والذي أطلق حركة الجودة الكاملة الحديثة. القطة التي أتذكْرها دائما هي 
النقطة الثامنة: ”اطرد الخوف خارجاء لكي يعمل كل شخص بفاعليّة لأجل الشركة”. 


إن ما لم يذكزه هو أن المكان لتدء هذه العمليّة هو أنت. 


في كلّ مزة تبدأ فيها عملا بخوف, فإِنّك تصيز خاسرًا مزتين. أوَلًا. نك تلو العمل 
بالخوف فتزيد من فرص الفشل. فالثقةٌ ورباطة الجأش يتفؤقان على الخوف في كل مزة. 


ثانهاء نك تضمَنْ أك لن تتمتّع بالقجربة. سواءَ نجحٿ أم فشلت, ألا ترغث في أن تنذكر 
الجربة على أنّها خبرةٌ تمتّعت بها وليسث خبرةٌ عانيت خلالها؟ 


عندما تحش إِذَا بذلك الشعور المألوف غير السار يصعدذ في صدرك أو يستقرٌ في قاع 
معدتك, تذكر القاعدة رقم .١‏ لا تسقخ للخوف بأن يقؤض فرصتك لتفعل ذلك الشيء الذي 
كنت ترغب في القيام به. القاعدة رقم ١‏ تؤثّر في كل قاعدةٍ أخرى. اصرف ثانيةٌ من وقتك ثم 
ابتسة, وتمتّغ بالزحلة. 


القاعدة رقم ۲ 
تسعى كل شركةٍ لأن ثختار. 
لا له 


فى عام 1999 م دُعيث إلى حضور مقابلة خاصّة لبل برادلى (/ا©8]301 ||أ8), الذى كان فى 
ذلك الوقت أحد أعضاء مجلس الشيوخ:, كما كان مرشع لحرن الديمقراطئن لرئاسة 1 
الجمهوريّة. جرّث تلك الحادثة في إحدى الشقق الفليا في كليّة كنيدي للشؤون الحكومية, 
وذهبث لاني كنث مُعجَبًا ببرادلي كقسؤولٍ حكومي مُنتخَب, ولاعب كرة سلة, وزميلٍ من 
ولاية ميزوري. 


بعد عبارات المجاملة المعتادة, بدأ برادلى كلمته غير الرسميّة بوضف الشروط التى 
وضقنها كلّيّة كنيدي كَشُروط مسبّقة لمقابلته. 


قال برادلي: ”عندما دعيث قالوا: «نحن مؤسّسة ثنادي بحب الوطن, ولذا علينا أن نطرخ 
عليك بعض الأسئلة. هل تدعمٌ دُستورّ الولايات المتّحدة؟» قلث: لهم نعم. فقالوا: «هل تدعم 
الحرّيّة الدينية ؟» فقلث: نعم. فقالوا: «وحزيّة التجفع؟» قلت: نعم. أنا أدعم حريّة التجفع. 
قالوا: «وحزيّة التعبير؟» قلتُ: نعم. قالوا: «حسئاء لألك سثلقي كلمة الآن»" . 


قد تعر نكتة برادلي الافتتاحيّة بدقة عن القِيّم السياسيّة في قلب أميركا. والأهمْ من 
ذلك, أنّها تذكزنا أن الأعمالّ التجاريّة والسياسة يجب أن يُواجها الامتحان نفشه- امتحان 
الشخصية الأميركية. سواء أعرفت ذلك أم لم تعرف, فإنَ شركتك تسعى لأن تُختاز. أنث مديز 
الحملة, تحاول كل يوم أن تربخ أصواث المستهلكين الأميركئين. وكما هي الحال في كل 
حملة, فإنّ معرفة الجواب عن السؤال ”ماذا يريد هؤلاء الناخبون؟ “يزيد بصورة كبيرة من 
فُرَصٍ فَوزِك, 

ماذا يريد إِذا الناخبون الأميركيون؟ 

أبدأ بأقوى صفة أساسيّة: الأميركئون هم عادةٌ عملئون. نريد الأشياء التي تنفد في 
الواقع. فى أغلب الأحوال, نترك للآخرين أمرّ الجدّل حول الفلسفة, والميتافيزيقيا. والأمور 


القجريديّة. نفخز نحن الأمريكيين بمقدرتنا على إنجاز الأعمال. إنّنا نفعل كلل ما يتطليه إنجازٌ 
الأعمال. ونريدُ مُنكجاتٍ وخذماتٍ تفعلٌ الشىء ذاته. 


15 


° 

الصفة الأميركيّة الثانية هي التكف. من بين جميع شعوب العالّم, ننفرذ في اعتقادنا ١‏ 
الراسخ بأنّ كلّ شيء, بما في ذلك أنفسناء يمكن أن يصيز أفضل. نحن الناس الذين اخترعوا 
الرأي القائل إِنّه "في كلّ يوم وفي كلّ شيء أنا أصيرٌ بحالة أفضل وأفضل”. اخترّغنا صناعة 
كاملةٌ حول موضوع التنمية الذاتية. إن فكرة أنّنا نستطيع جميقا أن نصيز في حال أفضل 
ونصير أكثر ذكاء وتَفَؤْقًا مُبرمجة في شعورنا الوطنئ في الولايات المتحدة. إن أيْ فكرة 
يمكن إطلاقها وهي في مستواها الأساسئ الأؤل سريقا ما تصيز فكرة جديدة ومحشنة 
ومُحدَثةٌ في مستواها الأعلى. يمكننا أن نجعل أيّ شيء يعمل بصورة أفضل. 

ثالئاء نحن الأميركيّين تستحوذ علينا باستمرار فكرةٌ الابتكار. ما الشيء الجديد, والشيء 
التالي؟ ما الشيء الذي لم يتحقّق سابقًا؟ هذه اهتماماتٌ أميركيّة متأضلةً جوهربًا وطبيعيا 
داخلنا. صار الابتكاز اليومَ عمليًا أحد أهمْ ”الكليشيهات“ الأميركيّة, الطريق إلى المستقبل 
للشركات من كل الصناعات. لكنّ الشركاتٍ وقادتها ليسوا مُخطئين بهذا الائعاء. إِنَّهِ اذعاغ 
أميركئ كما أنّك أنت أميركي, ويعوذ إلى أحدٍ مؤشسي أُمْتِنا المبتكرين, بنجامين فرانكلين 
.(Benjamin Franklin)‏ 


ماذا يريد الناخبون من شركاتّنا؟ 


نريذ أشياء عمليَةٌ تنفد في الواقع. ونريد أن نصيرَ قادرين على جَغل الأشياء تعمل 
بطريقة أفضل. ونريد أن نج الأشياء التي تعمل بصورة أفضل والتي تكون مُبتَكَرَةٌ على حد 
سواء. إِنْها ثلاث صفات لا يستبعد أحدها الآخر. إِنْها تعرز بعضها البعض. 


هل لديك ما يريده الناخبون؟ 
ماذا بعدٌ؟ 


أنت تعمل في مجال الأعمال. وفي كل يوم تسعى لأن تختاز شركثك. لكل صوت أهفية. 
وفي كلّ يوم عليك أن تبرهن لزبائنك أك تستحقٌ الحصولٌ على أصواتهم. عليك أن تبيّن لهم 
أك تفهمهم وأنّك تهتمُ بهم وتهتمُ بالأشياء ذاتها التي يهتّمون بها. 


بِمَ يهتون؟ 

« هل الأشياء قابلة للتطبيق؟ 

« هل يمكن أن نجعلها تعمل بطريقة أفضل؟ 

٠‏ هل هي جديدة وتُعَدُ أفضل من غيرها؟ 

اعقل على قياس أفكار أعمالك وأدائك في مقابل بطاقة الثُقاط الأميركيّة هذه. إذا كان 
ما لديك يقناشب منطقيًا بصورة جيدة, فإك تكون قد بدأت بدايةٌ جيدةٌ لكشب قلوب أفراد 
السوق الأميركيّة وعقولهم ومَحافِظ أموالهم. 
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القاعدة رقم ۲ 
اطرّح السؤال الأخيز أولاً. 


كتت مارك فولر „(Mark Fuller)‏ المؤشش المشارك, والرئيش التنفيذئ لشركة مونيتور 
(,1107110), مقالةً استفزازيّة للظبعة الأولى لمجلّة ”فاست كومياني” عنواثها "الأعمال 
بوصفها حزبًا“ as War)‏ 15655أ5نا8). 


عَنوَنَ القسمَ الثالت من المقالة بالعبارة: "لماذا تفشل الشركات- الجزء ؟". عقني درشا 
حملثه معى منذ اللحظة الأولى التى قرأثه فيها. إليكم ما يقوله: ”فى أثناء حرب قيتنام 
اشترگت الشركات الكبرى والقواث المسلّحة بالأسلوب الاستراتيجي ذاته. عَمِلّث كلتاهما في 
إطار الديناميّات المؤسّسيّة التي ضمئث لهما خسارةٌ مؤكدة. كائتٍ المفارقة الرهيبة لفيتنام أن 
الولايات المتّحدة ربحث جمية المعارك لكتّها خَسرّتٍ الحرب. يثفقٌ معظمُ التاريخ الحربئن 
لحرب قيتنام حول سبب الخسارة: لم يكن لدى المنظمة العسكريّة مَذْهب استراتيجئ E‏ 
أو تعريف واضخ للئصر“. 


لم يوجذ تعريف واضح للئصر. هذا هو الدرس. 


إن لم يَكْنْ لديك تعريف واضخ للنصر, فكيف تعلم متى تكون رابځاء هذا إذا ما كنت قد 
ربخت. وفي ما يتعلق بهذا الأمر, كيف تَعلَمْ لماذا تحارِبُ أصلا؟ 


إن لم يَكُنْ لديك تعريف واضح للنّصر, كيف ستورع مواردك؟ وكيف سثعيّن موظفيك 
في أمكئتهم المناسبة؟ وكم من الوقت ستلتزم نحو هدفك, وكيف تعلمُ أنّك حققث هدقَك؟ 


لقد بدأثُ أفكْرٌ جديا في هذه الرسالة في ما يخ مجلتنا الوليدة: ماذا كان تعريفُنا 
للتصر؟ وكيف نعرف مع صدور كلّ عدد. وبالنسبة إلى المجلة کک ما إذا كنا نربح أو نخسر؟ 


قرّرتُ أنا وبل تايلور. شريكي في إطلاق مجلّة ”فاست كومياني”/ أنّنا لا نريدُ أن تكون 
مجلئنا أكبز مجلة بأوسع توزيع. كنا نريد أن تكون مربحة, لك هدفنا لم يكن الحصول على 
أكبر كمْيَةٍ من المال من أيه مجلّة كانت. 

كلاه إنّ تعريقنا للنصر سيَكون مؤْثْرًا. كنا ريد أن يج قزّاؤنا مقالاتٍ مفيدةٌ وثمينةٌ 
ومؤثرة إلى درجة تجعلهم يقضونها ويحتفظون بها أو يرسلوتها إلى صديق ما. كُنَا نريد أن 


نكون الكلمة الأولى- لك ليس الأخيرة- في حوار مع قزائنا بشأن مستقبل الأعمال. سيَكونُ 
عددٌ ما من أعداد المجلّة نصرًا لنا إذا تشزنا فيه مقالة واحدة على الأقلّ حرْكَتٍ الإبرة عندما 


1۷ 
يتعلّق الأمز بزدود فغل قرائنا. احتفظنا بسجل لكل الرسائل الإلكترونية التي وصلّثنا من 
القرّاء؛ وسجّلنا المقالاتٍ التي أدّت إلى أكبر عددٍ من التغذية الراجعة. كائث أفضل الرسائل 
تقول بطريقة أو بأخرى: "كيف عرفتم ما كنت أفكر فيه؟“ عندئذ كنا نعلَمُ ننا أحرَزنا تأثيرًا 
كبيوًا. 


بعد فترة قصيرة بدأ ”تعريف النصر” يبدو تعريفًا حربيًا بعض الشيء. لم يكن هذا مَثار 
دهشة, حيث إن مقالة مارك كانت بعنوان "الأعمال كخرب”. شعرث أنا بارقيّاح أكبر عندما كنث 
أسأل: ”ما هدف التمرين؟“ بكلماتٍ أخرى, ماذا نحاولٌ أن ننجز؟ ولماذا نفعلٌ هذا الشيءَ في 
المقام الأوّل؟ 


اكتشفث أنه في معظم الأحيان. سواء هي فكرةٌ كنا قد فكرنا في القيام بها في المجلة, 
أم فكرةٌ اقترحها صديقٌ ماء فإنّ الجوات الحقيقيَ هو ”أنا لا أعرف حقا"أو ”أعرف إلى حدٌ ما- 
لکن ليس على نحو مؤكد”. 

إنّ الهدف من السؤال "ما هدف التمرين؟” ليس إذلال أحد. إِنّه ببساطة أوضح سؤالٍ 
يمكئك أن تطرحه. إِنّه أفضلٌ شيء يمكئك أن تفعله لتفسك أو لأيّ شخص يطلب مشورئك. 
لأنّك إن كنت لا تعلَمُ الهدف من التمرين بصدق ودقةٍ ووضوح, فإك ستهيم على وجهك تائها 
لوّفتٍ طويلء, وتكون بذلك مضيّعًا وفتك وطاقتك على شيء لا تفهفه في الواقع. 


عندما تستطيغ أن تجيت عن السؤال ”ما هدف التمرين؟“. وتقوم به من كل عقلك 
ماذا بعد؟ 

بالنسبة إليّء هذا هو امتحان الشخصية الحقيقيّة. 

هل تعلمُ هدف التمرين؟ 


إنّ هذا السؤالّ البسيظ هو في الواقع طريقة لتحليل المشروع الخاض بك لتجعلّه 
يتحقق: لن تستطيع أن تبدأ حتّى تطرخ السؤالّ الأخير حول ما تود أن تفعلّه. اطرخ إذا 
السؤالّ الأخير أؤَلَا. ثُمَ عُذ من هناك نحو الوراء إلى البداية. 

إليكم ملاحظةٌ أخرى مبنيّة على خبرتي الشخصيّة: مهما يَكْنْ جواك الأؤل عن ذلك 
السؤال, فإنّه في العادة ليس الجوابٌ الصحيح. استمر في ظزح السؤال على نفسك, وعلى 
أصدقائك عندما يأتونَ إظلّب الصح, وعلى شركائك وزملائك في العمل. عادةٌ ما يتطلْبُ 
الحصولٌ على جواب صادق ثلاتٌ محاولاتٍ على الأقلّ. والأجوبة غير الصادقة لا تُساعدنا. 


هل تعلَمْ حقًا لماذا نفعل هذا؟ 


۱۸ 
قد تجيب بالقول: "للحصول على أموال كثيرة“. 


أو ”لنتزك تأثيرًا كبيزا". 
وقد تجيب أيضا: ”الاثتان مقا“. 


لا تفعل هذا. هذا فخ آخر. لا تفش بالقول: ”جميع ما دُكرّ من إجابات“. إن هدف ظزح 
السؤال هو أن تضةٌ نفسك في شَرٍَ صعب. بالتأكيد. هذا عمل غير مريح- لكنّ هذا هو الهدف. 
إن التخلّض من الشرك يجعلك بحالٍ أفضل, ولكثه سهل جذا؛ إذ نه يجئبك إعطاء رد صعب 
على سؤال صعب. 


لكن إذا كنت لا تسعى إلى الحصول على الجواب الصعب؛ وإذا تجنْبتَ ضرورة مواجهة 
سبب ما تفعله, فإِنّك لن تعرف الطريقة الصحيحة للقيام به أو ما إذا كان عليك القيام به 
أصلًا. 

”ما هدف التمرين؟“ هو من نوع الأسئلة التي من شأنها أن تبقيك صادقًا. إِنّه المكان 
الصحيح لبد أيّة مغامرة. وعند الطرف الآخر من الطريق, سيساعدك على معرفة متى وصلث 
إلى وجهتك التي صمّمت أن تبلقَها. 
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لا تنقَّذْ الحلول. 


امتغ حدوت المشكلات. 


في مجال الأعمال, يركرُ القادة الواقعيون والحازمون على النتائج. وللتأكيد على هذه 
النقطة, حقّق قادةٌ الفكر في مجال الأعمال مثل لاري بوسيدي (لا808510 /[8]1]), وأيه. جي. 
لافلي (لا©311| .۸.6), ورام شاران (083180 ۴۵۳) نجاعًا كبيرًا بخصوص الكُثب التي تعلّم 
المديرين كيف يركزون على التنفيذ. يبدو أنْ وضْغ الحلول مَوضع الثطبيق هو المكان الذي 
يجري فيه العمل. 


لكن ماذا لو لم يكن العمل الحقيقئ متعلًْا بالحلول؟ إِنّ التركيزٌ على الحلول يضيْع نقطةٌ 
أساسية: مَنع المشكلات في المكانة الأولى. هناك فكرةٌ أهمُ حتّى من التنفيذ. إنْها فكرة 
الاكتشاف المبكر والتدخُل والوقاية. إنّ قادة الأعمال الذين يتبئون تلك الفكرة يمكنهم أن 
يشيروا إلى أمورٍ هي حتّى أفضل من التطبيق. يمكئهم الإشارة إلى مدذخراتٍ ضخمة ونتائج 
أفضل. 


لقد تعلّفتُ هذا الدرس والقَضْلٌ يعود إلى أحد القادة الأكثر إلهامًا الذين قابلئهم, وهو بل 
ستريكلاند (5]]1611300 ||أ8). من ييتسبيرغ (۴|۲۲551۲9۸). قابلث بل منذ عشرة أعوام 
حول طاولة في مطبخ جاري الذي يسكن بجانبي في بروكلين, ماساشوسيتس (,87001|106 
sاMassachuset).‏ في تلك الليلة. بعد أن روى بل قضثه. علفث أمرين: كان بل سيغيز 
أشياءَ في أميركاء وأنا وبل سنكون صديقين مدى الحياة. 


إليكم كيف شرح بل الخيار الذي علينا جميعًا القيام به. 


ليس سرا أننا في أميركا نُضْعٌ الكثيرز من الشباب في السجون. في الواقع, الولايات 
المتحدة هي الدولةٌ التي تضم سجوثها أكبز عد من الأشخاص. (هذا صحيح؛ إذ اننا نحتل 
المرتبة الأولى من حيتٌ عددٌ ثُزّلاء السجون). يوجد اليومَ أكثر من ۲,۲ مليون أميركي وراء 
القضبان, أي أكثر من %١‏ من عدد البالغين. بصورة تقريبيّة, يُودَعْ السجن واحدّ من بين ثمانية 
من السود بين سنّ الخامسة والعشرين والتاسعة والعشرين. في ولاية ينسلقانيا 


(301/الا66115) حيث يقظن بل. يقراوخ عدذ نزلاء الشجون أكثز من خمسة وأربعين ألفاء 
وهذا العددٌ يزدادٌ سنويًا منذ عام 1لا5ام. 


افترض أنّك تنظ إلى هذه المشكلة كما لو أنّها تماما مشكلة في مجال الأعمال. أنت تريد 
أن تعرف القكلفة التي يتحقّلها دافعو الضرائب لإبقاء أولئك الشباب وراء القضبان. وتريد أن 
تعلّم إن كانت هذه العمليّة تحقّق هدفها. 


أنفْق دافعو الضرائب في ينسلقانيا العام الماضي ١,1‏ بليون دولار على عمليّة إصلاح 
المساجين وتأهيلهم. ولأن عدة النزلاء في تصاغدٍ مستمر. طلبَ رئيش هيئة الإصلاح 7.١‏ 
مليون دولارٍ كأموالٍ إضافيّة من دافعي الضرائب لبناء سجونٍ جديدة. مقابلّ ذلك المبلغ 
سيّحصلٌ سكان ينسلقانيا الصالحون... حسئاء من الصعب أن نذكر الأمور التي سيَحصلون 
عليها. ريما على مُجرم أكثر قساوة يخرج من السجن في حالةٍ أسوأ من تلك التي دَخَلَ بها. 
ويحصلون على شابٌ أسود ملآنٍ بالمرارة, يحور سجلًا إجراميًا. وهو من دون مهارات, ولا 
يستطيع الحصول على عمل. ولديه فُرَض قليلة للمستقبل. نهم يحصلون على نسبة انتكاس 
تقارِبُ %٥١‏ مقا يَعني أن نصفّ عدد السجناء يعودٌُ إلى السجن خلال ثلاث سنوات من إطلاق 
سراحهم. من الناحية الأخرى, يشعز سكان ينسلقانيا بالفخر لأنّ حكومتهم تعمل بجدٌ على 
إيجاد حل لمشكلة الجريمة. هذا هو التنفيذ بالنسبة إليك. 


قارِن هذا الأسلوب بترنامج بل ستريكلاند في نقابة المهنيين في مانشستر في 
بيتسبرغ. خلال السنوات الأربعين الأخيرة كان بل, وهو أميركيْ من أصول أفريقية وقد حاز 
جائزة "العبقريّة” التي تقدّمها مؤشسةً ماك آرثر (010110311017 811101 1/136), يقدّم إلى 
طلابه فرضا تعليمية حقيقية, ومهارات تسويقية حقيقية, واحترام الات الحقيقي, بالإضافة 
إلى تقديمه مستقبلا حقيقيًا. يعمل بل في مجال الأعمال التي تمئخ أملا. وزبائنه من الشباب 
والشابّات البيض والسود الذين قد يواجهون خلاف ذلك متاعت خطيرة. 


برنامج فنون يتعلّق بالظبخ يدرب الشباب للحصول على وظائف في أفضل المطابخ في 
أميركاء ويقدّمٌ أيضًا وجباټ على أعلى المستويات العالميّة للطلاب الآخرين. 


لا توج رسومَ على الجدران؛ لكنّ هناك لوحاتٍ وضورًا وأعمالا فيه معروضة, جميعها 
من عَمَلٍ الطلاب. 


حتّى إِنّ هناك قاعة للحفلات الموسيقيّة فائقة الجمال. إنها مرفق عظيم, حتّى إِنّْ جمية 
موسيقيي الجاز السود تقريبا في أميركا قذموا عروضهم فيها. سجّلّ فريقٌ بل هذه العروض 
وأطلقوا مجموعةٌ من الأقراص المدمجة, على أن تُخضص العائدات للمساعدة في تمويل 
المدرّسة. لكنّ العائداتِ ليسَث ماليّة فحسب, بل هي اعتراف وتقدير. قد يكون البرنامخ 
التعليمئ الذي يديه بل هو البرنامج الوحيد في العالّم ضدّ الفقر وضدّ الجريمة الذي حاز أربة 
جوائز ”غرامي“ (/ا67800710). 


تبلغ تكلفة كل طالب في برنامج بل 10٠١‏ دولارٍ سنويًا. ولدى البرنامج أيضًا معدل قبولٍ 


لكن الس في مدرسة بل ليس التكلفة, بَلِ السر هو في المرحلة التي يتد حل فيها في 
حياة الشباب. إن الأمرّ كله يتوقَفُ على الكشف المبكر والتدخُل المبكر, بدلا من إدخالهم 
السجون أو معالجة أخطائهم. إنّ برنامج بل يقدّم الوقاية, وكما يقول المثل القديم” درهم 
وقاية خير من قنطار علاج”. 


ماذا بعد؟ 


برنامخ بل هو بالضدفة برنامج لا يهدف إلى الزبح ويقدم التعليم والتدريب والأمل. 
لكنّ القاعدة التي يمارشها تطبق على كل أنواع الأعمال. 


إِنّه المبدأ الأساسئ الذي أذى إلى ظهور حركة الجودة الكاملة في الولايات المتّحدة. لك 
فقط بعد أن حقّقَ اليابانيون أعمالا أفضلّ فى مجالات الصناعة واحدا تلو الآخر. كانَتِ 
الشركاث الأميركية تحاول أن تفحض الجودة في نهاية خظ الفجميع. كان بإمكانها القيام 
بالشنفيذ بصورة غير معقولة بظرق الفحص هذه واكتشاف خللٍ تلق آخر. کائٹ لا تال ستخسز 
أمام اليابانئين الذين كانوا يَحولونَ دون حدوث الخلل في المقام الأؤل. 


لماذا كان قادةٌ الأعمال قادرين على تطبيق هذا المبد! في مجالٍ واحدٍ وهو الجودة 
الكاملة, لكنّهم لم يستطيعوا أن يطبّقوه في مجالاتٍ أخرى؟ (في ما يتعلّق بهذا الأمر, لماذا لم 
نستطغ أن نطبقه في عدي كبيرٍ من مجالات السياسة العامة؟ نحن نعلَمُ أنْ الوقاية والتدخلٌ 
المبكْرٌ يطبقان في كل المجالات, بدءًا من الرعاية الصحَيّة, إلى سياسة الطاقة, إلى التعليم 
العام إلى المواصلات. لكنّ هذه الأنظمة المُرشخة جيْدًا تبدو غير قابلة للثعامل معها بالغم 
من وجود أدلّةِ اقتصاديّة واجتماعية ثنبث كم سيكون أسلوب آخز أكئز فاعلية وأقلٌ تكلفة). 


ما زالَتِ الشركاث لا تطبّقٌ التدخُلَ المبكر والوقاية المبكرة في مجالٍ أساسي مثل خدمة 
الزيائن. بعد أن تكونَ الشركة قد نفَرَتْ زبائنها بسبب الخدمة السيّئة والاهتمام السيئئ 
والإعلاناتٍ التجاريّة التسويقيّة الفهينة, تحاولٌ عندئذ أن تعؤض عن كل هذا بتقديم اعتذاراتٍ 


في أعلى الشركاتٍ الرئيسة, يحول القادة أنظارّهم بحكم العادة إلى الجهة الأخرى عندما 
يعلّمون أنْ عليهم التَعامُلَ مع مشكلة خطيرة, آملين ألا تظهر المشكلة خلال فترة عملهم. أو 
يضربونَ على الظاولة بقؤة, فيما يُطالبون بإصلاح المشكلة من دون الإقرار البثّة بأنّ عدم 
الانتباه إلى السبب الجذري للفشكلة إِنّما يزيد من تكلفة أي حلّ, والذي غالبًا ما لا يكون حلا 
وإِنّما مُسكئا فقط. 


يمكن أن ينس الأمرّ إلى الطبيعة البشريّة: الإنكار, الأمل في مواجهة الأمل بأنّ الأمر 
المحثّم بطريقة ما لن يَحدُث, على الأقلّ حتّى الآن. 

لك هناك عنصرًا آخرّ للطبيعة البشريّة, وك ما يتطلّنه هو الممارسة: انظر إلى الواقع 
وجهًا لوخه, وضغ تقييمًا صادقًا للظبيعة الحقيقيّة للمشكلة. انظز في الاتجاه المعاكس لترى 
أسباتّها الحقيقيّة, ثم شَمْر عن ساعديك وعالجها باكرًا بعمق وفاعليّة. 

في النهاية, هذه الطريقةٌ ليسَث فقط أقل تكلفةٌ وأكئز فاعليّة, بل هي أيضا تمل 
القيادة, وتمثل كذلك مهارةٌ ثمينة جذًا. إنّها ذلك النوغ من الموهبة الذي يفوز بجوائز مؤشسة 


ماك آرثر. 


فقط اسأل بل ستريكلاند. 
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التفغييز مُعادَلةً حسابيّة. 


إليكم المعادلة: يحدْتٌ التّغيير عندما تكون تكلفة الوضع الراهن أكبر من المخاطرة بإجراء 


تعلّمث هذه المعادلة فى خريف عام ۱۹۷۰م مباشرةٌ بعد تخزجى فى كلْيّة آمیرست. كانت 
أمتقتى الشخصية مكوّمةٌ فى المقعد الخلفئ من سيّارتى الموستنغ التى فذثها عبر أميركا 
حتّى وصلتٌ إلى پورتلاند في ولاية أوريغون. 


في يوم مُعتِم من أيّام يورتلاند النموذجية. عبزث الجسرّ الفولاذي وعثزتُ على موقف 
للسيّارات في وسط المدينة حيث ترجلت من سيّارتي, وفكرث قائلا: "لا أعرف تمامًا إلى أين 
وصلت, لكني موجود هنا" . 


كان أحد الأشياء التي لم أعرفها في ذلك الوقت والتي لم أكتشفها إلا بعد عام هو أنْي 
وصلْتُ إلى يورتلاند في وق كان مستقبلٌ المدينة فيه معلقًا في الميزان. والشيغ الآخز الذي 
لم أعرفه هو أي كنث شأقضي العقد القادمَ أعمَلٌ مع غمدة المدينة الشاب اللامع. ومع 
موظفين ملتزمين ومجتمع مُخلِصٍ لبناء مستقبلٍ ليورتلاند مقا كان سيجفلها المدينة الأكثر 
ملائمةٌ للسّكن, والمدينة المستقبليّة في الولايات المتّحدة. 


لكنّ يورتلاند لم تكن هكذا عام ۱۹۷۰م. 


في ذلك العام كانت يورتلاند منعزلة. وفخورةٌ بذلك. فَلْتَعَمتَغْ سان فرانسيسكو بحنكتها 
المغرورة, وَلْتَتَمتّغْ سياتل بانتعاش صناعة البوينغ. كانت پورتلاند في عام ١151م‏ أشبَةَ بمدينة 
واقعةٍ في فخ الخمسينيّات. كائث قيادةٌ سيّارةٍ قويّةٍ وسريعة في شارع برودواي ذي 
الائجاقين في قَلْبِ المدينة, هي أكثر الأعمال إثارةً وروعة من التي يقومُ بها الفرد يوم الجمعة 
مساءً. ولقا كانت يورتلاند مبنيّةٌ على صناعة الأخشاب, فقد بَدَتْ كتلدةٍ صاخبة ملآنة بالعنف 
وبمدمني الكحول والمشزدين, وبمساكن رخيصة وفاسدة. وكان فيها مبئى صغيرٌ من عذة 
طوابق, لكنْ مباني المكاتب في وسط المدينة كانت قديمة وبالية. كانت بنيةٌ الطاقة الكهربائيّة 
في المدينة مُطابقةٌ لقظهر وسط المدينة: في عام ١۹۷٠م‏ كان معدل أعمار غمدة المدينة 
وأعضاء مجلس المدينة أكثر من ۷١‏ عامًا. 


كانت كل هذه الأمور واضحةٌ حتّى للقادم الجديد إلى المدينة مثلى. 


ما لم يَكْنْ واضحًا للعيانء كان خريطة المستقبل التي رسقها شيوخ المدينة. حيث 8 ١‏ 
خارطة الطريق السريع التي تُمثُلُ حُْظَةَ المواصلات الرسميّة للمدينة هي الأهمة. بعد فترة 
قصيرة من انتهاء الحرب العالميّة الثانية كانت پورتلاند قد وظّفَتْ بِنَاءَ نيويورك العظيم, 
روبرت موسى (1/10565 1/]ع900), ليْصمم رؤيةٌ جديدةٌ للفواصلات. قدّم موسى إلى 
پورتلاند ما كان قد قدّمه إلى نيويورك: انتشارًا هائلًا للطزق السريعة تقظغ أوصالّ الأحياء 
السكنيّة في المدينة. في الواقع, لو بُنيث جميغ الطرق السريعة التي دعا إليها موسى, لكان قد 
ازيل بيت من بين عشرة من بيوت مدينة پورتلاند من أجل بناء طريق سريع, أو لائتهى أمز 
ذلك البيت إلى جانب الطريق السريع. 


كانت هذه رؤيةٌ للفواصلات ستجعلٌ من يورتلاند. لوس أنجلوس مصفرة. ولكائث أحياء 
المدينة قد دمت ضحيّةٌ للسيّارات المتتقّلة خلالها. ولكائث العائلاث قد هُجُرَّث إلى 
الضواحي. ولكان النمؤ الحضري قد أعاد تشكيلٌ المنطقة. ولبقيث يورتلاند أيضًا مغل ثقب 
وسط كعكة محلأة إقليميّة- مدينة الفقراء, وكبارٍ السن. والأطفال, أي الأشخاص الذين لا 
يستطيعون الانتقال إلى الضواحي. 


كان ذلك هو الوضة القائم. تلك كانت خريطة الطريق نحو المستقبل الذي كات المدينة 
تستخدمها حثى غير الوضة محام يتمتّع بجاذبيّة ساحرة كان يشتغل سابقًا في المساعدة 
القانونيّة يدعى نيل غولدشميت. 

كان نيل من أبناء ولاية أوريغون الحقيقئين. ترعرّغ في مدينة يوجين ودرس في 
جامعة أوريغون حيث انئخب رئيسًا لاتّحاد الطلبة. وكان قد درش في كلْيّة الحقوق في 
جامعة بيركلي (لا©ا86116) وعمل في الميسيسيبي (أمأ1/155155) في أثناء ”صيف الحزئة” 
][)۴reed0m Summ)‏ كجزء من حركة الحقوق المدنية. وفي يورتلاند عملّ لدى 
”المساعدة القانونيّة“ ثمْ ترسح في سن السابعة والعشرين لمجلس المدينة, فكان ذلك فرصة 
إدخالٍ عنصر الشباب إلى هيئة كبار السن. 


وكفرشح, اعترّض على الطريقة التي كان المجلش يديز بها أعماله- وراء الأبواب 
الموضدة في اجتماعات سرّبّة, قبل التُظاهر بعقدٍ جلسات عامّة. اعترض أيضًا على طريقة 
تجاهل تخطيط المدينة لحاجات أحياء پورتلاند السكنيّة. وأكثر ما اعترض عليه كان طريق 
جبلٍ هود السريع. وهو الجزء الأول من حُطة موسى العظيمة للمواصلات والتي كانت على 
ؤشك أن تنفذ. 


عندما فار في الانتخابات. طلبَ من غمدة المدينة أن يعطيّه تخطيظ المدينة ليعمل 
عليه. لكنّ عمدة المدينة سلّمه مسؤوليّة إدارة مكتب السيطرة على الحيوان. في السنة التالية 
أعلَنَ نيل ترشخه لمنصب غمدة المدينة. 


عندما افكتخ نيل حملته. ظهر الاقتباس التالي على غلاف نشرّته وهو من خطاب إعلان 
ترشحه: ”لدی مدينتنا الكثير الذي يحمل على التقدير والمحبّة. والكثير الذي ستخسزره إن 
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ټقينا خاملين”. كانت الحملةٌ بحدٌ ذاتها درشا فى الحساب. 
ما تكلفةٌ الوضع الراهن؟ 
ما مخاطز إجراء التغيير؟ 


تبن أنْ كلفةٌ الوضع الراهن, بَدءًا بطريق جبل هود السريع, مرتفعة بصورة مفرطة: 
جَزف أحياء سكنيّة, ارتفاعٌ نسبة تلوت الهواء. دخولٌ مزيد من السيّارات إلى وسط المدينة 
الذى كان أصلا مُحْتَيْقًا بالسيّارات- ك هذا لمجزد بناء طريق سريع أعلن بيان التأثير في البيئة 
أنه سيمتلىء بالسيّارات الملقصقة ببعضها بعضا في يوم افتتاحه. كان الثمئ هو دماز كلّ شيء 
أحبّه سكن پورتلاند في مدينتهم. 

مخاطر التغيير. حسئاء كانث مجشدة فى نيل غولدشميت. 


كان يتكلم بسرعة, سَخِرَ خصومُّه السياسيون بأسلوب كلامه, ووضفوه بالقرع المتكزر. 
كان شابًا في عَجَلةٍ من أمره. وكان ذلك بحدٌ ذاته مخاطرة. وفي بعض أحياء پورتلاند كان 
الناش يتهامسون ضده لأنّه كان يهوديًا. 

إنّ الحملاتٍ السياسيّة, بصورةٍ جزئيّة, هي فرصة للثاخبين ليُجروا عمليّةٌ حسابيّة. في 
النهاية, قرّر سكان يورتلاند أن كلفةً الوضع الراهن كانت أعلى من مخاطر التغيير. عندما 
فْرِرْتٍ الأصواث في يوم الانتخاب, انتخب سكان پورتلاند نيل عُمدةً مدينتهم الجديد. ليكون 
أصغرٌ غمدة لعدينة كبر في الولايات المتّحدة. 


إذا ذهنث إلى پورتلاند اليوم, ألق نظرةٌ على خطوط سكك الحديد الخفيفة التي بُنيت 
بدلا من الطرق السريعة. أَقْ في وسط المدينة النابض بالحياة ورْرٍ الأحياء السكنيّة الصحية. 
بإمكانك أن ترى أنْ سكان پورتلاند قد أعظوا حلا صحيحا للعملية الحسابيّة. كانت تكلفةٌ عدم 
القيام أي عمل أعلى من مخاطر التغيير. 


ماذا بعد؟ 


تعلفث هذا الرس منذ أكثر من ثلاثين عامًا. وأنا لا أزالل منذ ذلك الوقت أشارك في 
العديد من جهود التغيير وأكتث عنها: بعضها في الحكومة, وبعضها في الشركات. عادةٌ ما 
كانت هذه الجهود تشملٌ أناشا ملتزمين التزامًا عميقًا يؤمنون بقضيّتهم. ويؤمنون بأنّهم على 
صواب. وهم مستعدُون للتضحية بمقنهم, إذا كان الفورٌُ يتطلّب ذلك. 

في معظم الأوقات كانوا يخسرون ويضحُون بمهنهم. 


ليس بالضرورة أن يحدُْتَ هذا. لكنّه يحدثُ فى معظم الأحيان. لماذا؟ 


الل 
لاله ليس كافيًا أن تكون مقتنقا بأّك على صواب. الطرف الآخز مقتنغ أيضا بأنّه على 
صواب. إذا كنت عنصر تغييرٍ داخلّ شركة ما؛ وتقومٌُ بحملة لأجل الرئيس التنفيذئ ليدعقك 
لأنّك على ”صواب فإِنّك في معظم الأحيان ستخسر. إذا حوْلْتَ التغيير إلى قرار ”إمًا أنا وإِمًا 
هو“ وأعلنت أنّك سثراهن بمهنتك في مقابل القرار, فبإمكانك أن تبدأ بحم أغراضك 
الشخصيّة. ستبدو في نهاية المطاف وكأنّك شخض محاربٌ مُفرظ الحماس- وهذه طريقة 
أخرى للقول إِنّك ستبدو شهيدًا. 


من الناحية الأخرى, إذا أَرَذتَ في الواقع أن تربّح, بدلًا من التصميم على الموت لأجل 
قضيّتك, فإنّ هناك بعض الأساليب والحُظط والوسائل التي يمكثك أن تتعلقها مما يُغْير 
المعادلة الحسابيّة لمصلحتك. 


ولاه يجب أن يكون واضحا في تفكيرك أنّك باق في اللعبة لمدة طويلة من دون أن 

ترهن مهنتك مقابل نصر سريع. فالأمر سيان سواء أحاوَلت أن تجعلٌ شركتك تتبتى 
استراتيجيّة جديدة, أم إذا كنك تريد من دائرة التّسويق أن ثجري تغييرًا جوهريًا في أسلوبهاء 
أم إذا كنت تريد سياسة استقطاب وتوظيف جديدة تأتي للشركة بمواهت جديدة. مهما كانت 
القضيّة, إذا كنت مهتمًا بما فيه الكفاية لثحارب, عليك أن تهت بما فيه الكفاية لتبقى وثحارب. 
عندما يعلق الأمر بإجراء التغيير. كان يوغي بيرا (86]58 001/!) على صواب جزئيا: لا ينتهي 
الأمر أبدًا إلا بانتهائه. ولكنه لا يزالُ غير منتهِ بعد. عندما تحدْث المعارك ذاثها ثانيةٌ في 
الشركات والسياسات, عليك أن تكون هناك لتحارتهم, متطلقا إلى نتائج الأمد البعيد. 


ثانيًاء عليك أن تتعلْمَ لغة الظرّف الآخر وتعرف خججه أفضلّ مقا يعرفُها هو. عندما كنا 
نحاولٌ أن نغير مستقبلٌ المواصلات في پورتلاند, كنا نحتاج إلى أكثر من مجزد الخججج 
البيئية. كان علينا أن نتحدّث لغة مُهندس المرور. كان علينا أن نبرهن على أنْ الطريق السريع 
لم يكن ضارًا بالأحياء السكنيّة ونوعيّة الهواء فحسب. بل كان أيضا طريقةٌ سيّئةٌ لتحرك 
السيّارات. إنّ خجّة أن الطريقَ السرية سيّمتلئ إلى أقصى طاقته بالسيّارات يوم افتتاحه 
كائث حُْجْة دائرة المرور التي لم يستطغ الطرف الآخز أن يدخضها. 


بشكل عاة, إِنّها فكرة جيّدةٌ أن تتعلّم التحدّث بلغة الاقتصاد إن كنت لا تستطيع ذلك 
الآن. ذلك لأنّ الأشخاض في كلا جانبي الشجال يحترمون الشأن الماليٍ لقضيَة ما. إِنْ إقامة 
الدليل على أنْ الحلّ الذي تقدّمه أنت أقلُ تكلفةٌ وتطبيقه أفضل, يجعل خججك الأخلاقيّة 
أكثر إقناغا. 


ثالئا ليس كافيًا أن تتّخدّ مَوقفا ضدّ شيء سبّئ. عليك أن تدافة عن شيء أفضل. 
ينطبق هذا بشكلٍ خاض إذا كنت تحاولُ أن تقنع رئيسك- أو الناخبين- أنّ اوضع الراهنَ ليس 
جِيّدًا بالنسبة إليهم. يعرف الموالون السياسيون أن شيئا ما يتفؤقٌ دائما على لا شيء. إذا كان 
كل ما تقدمه هو لا شيء, فإنّ الشيء القديم, سيّئًا على حاله, سيَربّح. ومهما كنت محبظا 
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بخصوص الوضع القائم, تصرّف بحدرٍ وكن مستعدًا ريما تكون قد هيتأت لبديلك الأفضل, 
التفاصيلَ والخجَخ والجانب الاقتصادي والحسابي الذي تقدمه أنت. 

أخيراء ابحث عن حلفاءَ لك. في كثيرٍ من الأحيان, يَضْمْ أصحابٌ التغيير أنفتهم في 
مأزق مؤلم يسبب خججهم, ويجدون أنفسهم وحيدين عندما يصلون إلى ما يريدون. لكنْ 
جَهِدَ تغييرٍ خلاق حقيقي, سيكون نقيض الحدود التقليديّة ويتعدّاها ويمزق التحالفات 
القديمة. إن أجريث العمليّة الحسابيّة بصورة صحيحة؛ وعرفث كيف تورُغ التكاليف الحقيقية 
للوضع الراهن في الوقت الذي تخفّض فيه من مخاطر التغيير, فإنّك قد تكتشفُ بعض الحلفاء 
الجُدْد الذين يمكئك أن تضمّهم إلى جانبك- أشخاص قد تَعدُهم بالمعنى السلبئ ”محافظين“ أو 
"ثفرون من المخاطر“. اغقل على استمالتهم إلى قضيتك. أقنفهم أنْ حلّك محافظ بقذر 
حلهم؛ لأنّه يوفر المالّ. وهو أكثر كفاءة, وتترتّب عليه عواقب غير مقصودة أقلّ. أقنعهم أيضا 
أن التغيير هو الطريق الأقلّ مخاطرة, وهو قابلٌ للقطبيق. 


إن تعلْم إجراء التغيير يتعلق كلْيَا بتعلم الجانب الحسابئ من التغيير. عندما يجري 
الثغيير بشكلٍ صحيح. فَإنه لا يكوئ مجزدَ فنْ لطيف فقط, بل يكون أيضا عِلْمَا مبنيا على 
الخبرة التجريبية. 


۲۸ 


غيّر نظرتك إلى الأمور. 


كان تيد ليقيت أوْلَ مَن قال هذه العبارة وأفضلَ مَن قالها. في مقالته الأشهر. "فُضر نظَرٍ 
التسويق“ (13م1!/0/ا 09أأع»1/1311) لمجلة ”هارقرد بزنس ريقيو“ قال تيد مُناقشا إن معظة 
الشركات ثعانى من مشكلة خطيرة تتعلّق ببصرهاء غير أنّْها لا تدرى نوغ العمل الذى تقوم به. 


تاب تيد قائلًا إن القائمين على صناعة سكك الحديد نظروا إلى عملهم على أله فى سكك 
الحديد. لم يروا أنّهم كانوا فى الواقع فى مجال المواصلات. واعتقدّث شركةٌ الحفارات أنّها 
تبيع حفارات. لكنّ زبائتهم في الحقيقة كانوا يشترون خفرا. 


سجَلّث مقالة تيد بداية فكرة تغيير النظرة- فنْ النظر إلى الأشياء بطريقة مختلفة 
بواسطة مخيلتك العاملة. يمنخك تغييز نظرتك إلى الأمور أداةٌ ثمينة للتفكير والعمل, والنظر 


بعيون جديدة. 


كان الدّرش الذي يعلمه تيد في عام 1960م عندما صَدَرَث مقالة "قُضز نظر الشسويق” 
درشا أساسيًا: أنّ عملّك الأؤل, أنت القائد, هو أن ترى بوضوح نوغ العمل الذي تقوم به. ربّما 
كان هذا العمل ليس العمل الذي تعتقده. ولهذا السبب عليك أن تنظر إليه نظرةٌ جديدة. 


كان ذلك منذ خمسين سنة تقريبًا. اليوم, مع انهيار الفئات الصناعية وزّوال الحدود بين 
أنواع الأعمال, يُنظّرُ برؤية جديدة إلى مفهوم تغيير النظرة والإدراك. لقد ذهب هذا المفهوم 
إلى أبعد من ذلك: السؤال الآن ليس مجزّد ”في أي نوع من الأعمال أنت؟” إِنّه ”ما الفكرة من 
العمل الذي تقوم به؟”. 


لكي نقتبس من مَل تيد الأصلي, لم يَعُذ كافيًا أن يقول القائمون على السكك الحديديّة 
إلهم يعقلون في مجال المواصلات. إِنْ كل مجال آخر, من الطائرات إلى القوارب إلى أجزاء 
الإنترنت, إذا كنت تنقلٌ المعلومات, يقم ضمن ذلك النوع من العمل. ذَهَبَ بعض المنافسين إلى 
أبعد من ذلك: تعمل شركتّئ ”فدکس“ («©260)., و”يو بي اس“ (5طلا) على تسليم ظرود 
الشركة, كما تعمل على التحرك داخلها لإدارة العمليّات الأوجسنية الكاملة. فهما تأخذان خدمة 


ما وتحؤلانها إلى منتج أو تأخذان مُنتجًا ما وتحؤلانه إلى خدمة. هذا تغيير جِدَيْ في النظرة 
والإدراك. 


ولْنأَخُدْ مُرْوٌدَا آخرّ للمواصلات, شركةٌ ”خطوط ساوث ويست” South wes)‏ 
81|15). إِنّْها ليسث في مجال عمل الخطوط الجؤيّة أو عمل المواصلات. إِنّها في مجال 
الحريّة؛ لأنّ نموذج عملها ذا التكلفة القليلة, وخدمتها الخالية من الزفاهيّة عطي أسعازا قل 
جدًا حتّى إِنّنا نصيز جميقا "أحرارًا للانتقال في أرجاء البلاد“. ٠‏ 


إذا كنت صحفيًا واعتقذت أنّك تعمل في مجال الأخبار, فتَمَةَ احتمالاتٌ كبيرة بأنّك 
ستغادِرٌ هذا العمل. الأخبارٌ اليوم هي سلعة؛ لكنّ هناك سوقًا لمجال عمل الآراء [فكْر في بل 
أورلي (لاااأع0'8 |ا8) أو في كيث أولترمان (01561503010 15أ©16)], أو حتثى عمل الفكاهة 
والتسلية [فكر فى بل ماهر (1/131©1 ||أ8). وستيفن كولبرت (]0015©1 1©1م5]6), وجون 
ستيوارت Stewart)‏ 0) حيث احتلّ هذا الأخيز المرتبة الرابعة في انتخاب أميركا 
لقصدر... الأخبار الأكثر مصداقية]. لكن لا أحد منهم يعمل في مجال صناعة الأخبار. إهم 
ناجحون لأنهم يصتعون "الأفكار التي وراء الأخبار“. 


إنْ تغيير النظرة ذاته ينطبق على محال "أنئرويولوجي"(81111100010016) للألبسة 
النسائية. إله ليس عملا بالأجزئة ولا يدخل حثّى في مجال الأزياء الحديئة وتزيين البيوت. 
إنّه عمل يدخل في مجال رواية القصص: كل محل من هذه المحال يسرد قضة المشكرين ذوي 
الدخل المرتفع الذين ينتمون إلى أسلوب حياةٍ حضريْ راق. وهم معروفون بأناقتهم على 
مستؤى عالمي, ويرتدون الألبسةٌ ذات الماركات المعروفة الموثوقة المصدر. إن استديوهات 
الأفلام ليست ضفن مجال صناعة الأفلام أو حثى مجال صناعة التسلية والترفيه؛بل هي في 
مجال الخبرة في العلامات التجاريّة, حيث يعرضون الأفلام على الشاشة الكبيرة, وألعاب 
القيديو على الشاشة الصغيرة, وألعابٌ في حدائق التسلية حيث لا توجد شاشة, وهذه جميعها 
مندمجة مع بعضها بعضًا. 


إن رؤية الفكرة التي تكمئ خلف العمل التجاري تأتي من فن تغيير نظرة الشخص إلى 
الأمور. ينح عن هذا التغيير تمييزٌ لا يفصلك عن منافسيك بناءً على التغيير المبتكر لنظرتك 
وإدراكك للأمور فحسب, بل يجعلأك تفزقٌ بين أولئك الذين يمتلكون فن التغيير المبتكر 
لنظرتهم والذين لا يمتلكونه. 


يمكئك التعزف إلى الذين لا يمتلكونه. إنْهم لا يزالون يبيعون الحفارات بدلا من الخفر. 
تقوم محال ” هوم دييو“ (06001 10706]) بتغيير نظرتها حيث بيع الفكرة التي تكمن وراء 
الحُفَّر والئقة بمهارات صُئع الأشياء بنفسك: ”أنت قادرٌ على صنعها. ونحن يمكننا أن 
نساعدك“. هذه هي الفكرة بمجملها. 


ماذا بعد؟ 


يبدأ بعض أذكى المفكّرين في مجال الأعمال الذين أعرفُهم عملهم بفنْ تغيير النظرة إلى 
الأمور. يُعطي كيث ياماشيتا (300281118لا 16118) من "أس واي پارتنرز“ (51/28/106©]8) 
الشركات درشاء وهو عبارةٌ عن نمودّج للتغيير يبدأ بك بساطة, بتعلّم كيف ترى الأشياء؛ ويركز 
جيم كوليئز (01115© 7األ) على الحاجة لأن يبدأ القادة العظماء في مواجهة ”حقائق الحياة 
القاسية“. وبكلماتٍ أخرى, في رؤية الواقع بوضوح. 


لماذا تقد الرؤيةٌ مهقةٌ بالنسبة إلى قادة الأعمال؟ 


لأنّك عندما تتعلّمُ أن تنظرّ إلى الأمور نظرةٌ جديدة. تصيز قادرا على تمييز شركتك عن 
منافساتها. يمكنك أن تغيّر طريقة رؤية شركتك إلى السوق, وطريقة رؤية زبائنك إلى شركتك. 


كيف تتعلْمْ أن تفعلٌ هذا؟ 


ابدأ فى طرح سؤال مختلف. ليس السؤال "ما منتجنا؟ أو ما الخدمة التى نقدّمُها”, بل 
”ماذا يمثل منكجنا؟ أو ما الذي تمثله خدمئنا؟” قد ترمزٌ سلسلةٌ محال تجارية إلى حياة 
صحية أكثر بالنسبة إلى الزبائن الذين هم على استعدادٍ لدفع المزيد ثمئًا للأغذية العضويّة. 
وقد يمل مقهّى ما أجواء الصداقة والودٌ لسكان المجتمع المحيط به الذين يستخدمونه 
كمكان تجفع غير رسمت. إن النظرز من خلال شركتك لترى القِيم التي تكمُنئْ وراءَهاء يخلق بُعذا 
جديدًا كليّا لقملك. 


طريقةٌ أخرى للتُعلّم: أضف وجهاتٍ نظرٍ مختلفة. ماذا يقول المختصُ في علم الإنسان 
عن ثقافة شركتك؟ وإذا دعوت أحدّ رشامي الصور الهزلية (الكاريكاتير) لِيَرشمَ عملك, كيف 
ستبدو الصورة؟ وعندما تدعو الغرباة لأن يدخلوا ليزوا عملك, فإك ستستفيدُ من رؤية ما هو 
مألوف بالنسبة إليك من خلال عيونهم التي ترى المشهد للمزة الأولى. 


اذهب وزز شركاتٍ تعتقد أنْها تُفهمْ فنْ تغيير النظرة. استمغ إلى الطريقة التي يتحذثون 
بها بشأن أنفسهم وبشأن زبائنهم. من المحتمل أنّ أسلوبهم في الحديث يختلف عن أسلوبك 


أنت. 


ها هي فائدةٌ تغيير النظرة إلى الأمور. يساعدك التغيير لا على رؤية نفسك بصورة 
مختلفة فحسب, بل هو يبين لزبائنك كيف تنظز إليهم. 


يرغبْ الزبائن في التعامل مع شركات ذكيّة ويتجئبون العمل مع شركات غبيّة. عندما 
تبيّنْ لزبائنك أك تراهم بالطريقة التي يرون فيها أنفسهم, أو حتى بطريقةٍ أفضل؛ وعندما 
تفاجئهم بتقديم أفكارٍ ثاقبة إليهم عن أنفسهم لم يدركوها حثى كشفتها أنت لهم, فإنّهم 
يضعوئك في فئة الشركات الذكيّة فعلا. إنَ هذا أعظمْ تقديرٍ يمكن أن يقدمه إليك زيون ما. 
وهذا ما يزيدُ من احتمال أن يستمرٌ هذا الزبون في تقديم ما هو أكثر من الإطراء والمديح. 
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القاعدة رقم ۷ 
النظاحُ هو الحلّ. 


إنّه القانون الأول في علم البيئة. 


إنّه البصيرة الأصليّة وراءَ ثورة إعادة تصميم بنية الأعمال في الثمانينات, والتي بدأها 
مايكل هامر )€ .(Michael Ha‏ 


نه القاعدة الأولى في كتاب پيتر سينج (©5679 161©) العظيم حول خلق التغيير 
واسمه ”قاعدة الانضباط الخامسة “ .(The Fifth Discipline)‏ 


إنّه متأضلٌ تقريبًا بغمق في جميع أعمال مايكل يورثر (01161 اع1/1613) حول 
الاسترائيجية. 


وهو ذلك النوغ من التفكير الذي ينبغي أن تتعلقه إن أرَذْتَ أن تناف وتربخ في 
عالّم الأعمال الجديد. 


لمساعدتك في إدراك السبب الذي يجعل الثفكير المركز على الأنظمة أساسئ جذاء 
فألأعلفك كيف تبدأ بإصدار مجلّة. سثرى لماذا يكون التفكيز المركز على الأنظمة هو المجال 


الذي ينجَخ فيه العمل أو ينهار. 


في المصطلحات الكلاسيكيّة, المجلة هي كرسي بلا ظهرٍ أو يدين بثلاثة أرجل. القدم 
الأولى هي المفهوم التحريري- الفكرة التي في مركز المجلة. إن المقالات والكتابة والتصمية 
تشكل جميفها الأداء التحريري للمجلة. (بالمناسبة, هناك نظامٌ داخلٌ نظام: ينبغي أن تعزز 
الكلماث والتصميمُ بعضها بعضاء نزولا إلى اختيار مخزون الورق). والأداء التحريرئ يكشف 
شغْف المجلّة ورسالتها. إنه ما يجِذِبٌ القڙاء. 


القُرَاء هم القَدَمٌ الثاني لهذا الكرسي. يطلب الأمرُ شيئين عندما يتعلّقٌ بالقڙاء: العدذ 
الصحيح والنوع الصحيح. أمَا العدد الصحيح فيعتمدُ على نوع المجلة التي ستبدأ بإصدارها- 
إلى فئاتِ محدّدة, أو اهتمام عام- وعلى نموذج الأعمال. عندما كنث أدير مجلة ”هارقرد بزنس 
ريقيو", كان عددٌ قرّائنا 7٠,٠٠٠١‏ تقريبًا؛ وفي أؤج ذروتها صل فَرّاء مجلة "فاست كومياني” 
إلى .۸٠,٠٠٠١‏ إن عدد القرّاء الذين تجذبُهم ونوعيّتهم يتعلقان برجل الكرسي الأولى, المنتج 
التحريري, وبالرجل الثالئة أيضا: المعلنون. 


ينظز المعلنون إلى المنتج التحريرئ ليروا إذا كانوا يحثوئه (أو حتّى إذا كانوا يفهموته). 5 
لكنهم ينظرون أيضا نظرة دقيقةٌ إلى قرّائك: هل هم الأشخاص الذين تستهدفهم الإعلانات؟ 
هل هناك عددّ كاف من القرّاء يستحقٌ العناء؟ هل لديهم المالٌ والسلطة لشراء المنقجات التي 
يقدمها المعلنون؟ 1 


بطريقة بسيطة جا إنّ أَرَجُلَ كرسي المجلة ذاك هي الئظام. إذا خرج أيْ شيء عن 
توازنه. سيَنقلِثٍ الكرسي. إن 7655 تقريبا من كل المجلات تفشلُ في سنتها الأولى. ذلك كان 
قبل أن يبدأ المعلنون بالانتقال إلى شبكة الإنترنت, مما أدى إلى الإخلال بقوازن نمودّج 
الكرسئ ذي الأرجُل الثلاث بكامله بالنسبة إلى كل المنتج المطبوع. 


لكن من المنصف أن نقولٌ عندما تفشل المجلّة, إِنْ النظامَ قد فَشِل. لهذا السبب, على 
القادة أن ينظروا إلى أعمالهم ليس بصفتها أجزاءً منفصلة, بل بصفتها نظام مترابظ ومتكافلًا. 


وعليهم أن يعرفوا قوانين النظام ويطيعوئها. إن کل شيءٍ يرتبظ بک شيءٍ آخر, ولكل 
شيءٍ أهفيئه. 

وإذا ار النظامٌ يعمل بشكل صحيح. فإنْ الكلّ هو في الحقيقة أكبرٌ من مجموع أجزائه. 

ماذا بعد؟ 

ليس هدفي في الواقع أن أعلّقك كيف تبدأ في إصدار مجلة. 


هدفي هو أن أقول إِنْ هناك نظامًا ما متأضلًا بغفق في كل شركة وفي كل منظمة. 
عندما ترى النظامَ وليس الأجزاء المنفردة, فإك تزيدُ من فرص ربحك. 


ينظرُ معظمٌ الناس إلى شركة ما ويرّون المخظظ التنظيمي أو هَرَمَ الوظائف, أو 
المنكجات والخدمات التي تقدْمها الشركة كمُخرّجات عملها. 


إنّ ما يراه مفكرو النْظم هو العلاقاث وليس الأجزاء المنفردة أو المخرّجات النهائية. إن 
هذا القَرقّ هو كالفرق بين التّظر إلى السياج ورؤية الأسلاك الشائكة الممتدّة أفقيًا بدلا من 
أعمدة السياج التي تنتصب عموديًا. 


في بعض الأحيان. يكون من المفيد عَمَلْ شيء بسيط مثل رشم صورة تحوي أسهُمًا 
لإظهار ما يمكن أن يكون غير ما يُرى من ارتباطاتٍ غير مرئية. إن صورة كرسي بعلاث أزجل 
ليست مخظظ عمليَاتٍ معقّدًا ومتطوزاء لكنها تبيّن بالتأكيد كيف ينبغي أن تعمل المجلات 
بوصفها نِظامًا. 

يمكن أن يساعدك التفكيز الذي يركُرٌ على الأنظمة أيضا عندما تحاولُ أن تج حلا 
لمشكلةٍ محيّرة. إذا أرذتٌ أن تسكوضخ سببَ فشل شيء ماء فكر كمحقّق: اكتَشِف مَن هم 


اللاعبون وما علاقاتهم بعضهم ببعض. عادةٌ ما يكون النظام وليس شخض واحد أو دائرةٌ 
واحدة, هو ما يُفشر السببَ الحقيقئ للمُشكلة. 


هناك شىء واحدٌ مؤكد: المستقبل ملك المفكرين الذين يركزون على الئظام. 


E 
۸ القاعدة رقم‎ 


الواقغ الجديد يتطلَثِ 


ع - 


أصنافا جديدة. 


تطلتٍ الأمر مئّى أربعة أعواج من السفر والإصفاء والاجتماع بأشخاص فى جميع أرجاء العالم 
قبل أن أرى الصورة كاملةٌ: أنَ حل مشكلات اليوم يعنى التحرك إلى ما هو أبعذ من أصناف 
يوم أمسن التي عفا عليها الزمن. 


ذهبْت لزيارة برنامج أوسكار موتومورا (1/010101013 05631) للتعليم التنفيذئ 
التصري في ساو ياولو (28010 530), وشاهذثه وهو يستخدم مسرخا في الشارع ليعلم 
خمسين من كبار رجال الأعمال البرازيلئين كيف ينبغي أن تدر الشركات رسالةٌ اجتماعية 


كما ذهنث إلى نيويورك لحضور اجتماع وطني عمد المدينة بشأن موضوع وضع نهاية 
لذين لا مأوى لهم, واستمعث إلى لويس كيسي (لا©038 010156 ا) التي وضقث نهاية 
للمشكلة المزمنة للذين لا مأوى لهم خلال فترة ولي طوني بلير (1أ8/3 /1011) رئاسة 
الحكومة البريطانية. وهي تصِفْ الدّور اللامسؤول الذي قامت به المؤشسة العسكرية في إبراز 
المحاربين القدماء, ثُمْ التخلّي عنهم ليصيروا مشرّدين. 


ذهبث إلى ديترويت, إلى المقر الرئيسي لشركة جنرال موتورز (1/101015! 6©7©/81) 
ورأيت بنفسي مباشرةٌ كيف ساعد نظام ”اتستار“ (005181) في جنرال موتورز في توفير 
مواد الإغاثة لضحايا إعصار كاترينا (163118) الذين كانوا محاصرين في ستاراتهم. 


ذهبث إلى سنغافورة وتعلْفْت أن المديرين التنفيذيّين من الولايات المتحدة وأورويا 
يقاومون نقلّهم إلى ذلك الجزء من العالّم؛ لأنّ تلوت الهواء الذي لا يُحتَمَلٌ يشكل خطرًا صخيًا 


القضض هي ذائها في كل مكان. عندما دصر على تطبيق الحدود القديمة بين الأعمال 
والحكومة والمنظّمات غير الربحيّة, فإنّ كلّ ما ستلقاه هو الفشل. 


5 
نرى حكوماتٍ غير قادرة على تقديم المساعدة لشعبها- سواء أأزمة تسونامي كانت في 
سيريلانكا أم إعصارًا في نيو أورليانز. 


نرى شركاتٍ تربخ من الناحية الاقتصاديّة البحتة, لكنّها تفقِد ثقة زبائنها وموظفيها 
بسبب عدم وجود مسؤولية اجتماعيّة لديها- سواء أشركة ضخمةٌ كانت هي وثبية بالتجزئة 
في الولايات المتحدة, أم شركةٌ صغيرةٌ لإنتاج الأطعمة في الصين. 


نرى المنظمات غير الربحيّة وهي تبتعدذ عن العطاء الاجتماعي القديم الطراز, الذي 
يتضقن دَعْمَ الناس سنةٌ بعد أخرى بالهبات وأعمال الخير, وبدلًا من ذلك, تتعلّمُ فن الريادة 
الاجتماعيّة الهجين- سواء أفي بنك ”غرامين” (678076©10) في بنغلادش, أم في منظمة كيفا 
(۸[۷8) في سان فرانسيسكو. 


تقجاوَرُ مشكلائنا اليوم الحدود الجغرافيّة والأصناف التنظيميّة. 


على من تقغ مسؤولية مشكلة نظام الرعاية الصحْيّة الباهظ الذي يقوم بعمل دون 
المستوى ويترك ثمانيةٌ وأربعين مليون أميركئ من دون تأمين؟ إذا التزمنا نحو الأصناف 
القديمة, فإنّها مشكلةٌ الحكومة. غير أنّ محال ستاربكس (5]8/50615) تذكرٌ نها تثنفق على 
الرعاية الصحْيّة أكدر مقا ثنفقّه على حبوب القهوة. وهذا ما يجعلها مشكلة أعمال. 


على من تقءٌ مسؤولية الارتفاع المفاجىء في كلفة النفط المستورد؟ إذا نظرت إلى هذه 
القضيّة نظرةً ضيّقة, فإنّ تكلفة الطاقة وتوافرها هما من مشكلات صناعة السيّارات؛ حيث إِنّ 
السيّارات في الولايات المتحدة تتسبّث في استهلاك نسبة مُذهلة تبلغ %١١‏ من استهلاك النفط 
العالمئ الإجمالي. لكنّ الطاقة هي من ذلك النوع من المشكلات الذي يُسبّبُ الحروبَ 
والانهيارات الاقتصاديّة. وهذا ما يجعلها مشكلةً الحكومة. 

منذ فترة قريبة رأينا انهيار أصناف قديمة بسبب عدم استخدامها. تشتري الحكوماث 
البنوك الخاسرة وتكقّلها. وتَتَبنّى الشركاتٌ المدارس العامة الفاشلة. وتطلِقٌ المنظمات غير 
الربحيّة مشارية أعمال تدر الذخل, من شركات النقل إلى المطاعم. 


صارَتٍ الخطوظ القديمةٌ مُبهمةٌ ومُندمجة. وصارتٍ الحلولٌ أكبر إيداعًا وابتكازًا 
وفاعليّة. 


ماذا يحدثٌ عندما لا تعودُ الأصناف القديمة ملائمة للواقع؟ 


بإمكانك أن تستمرٌ في حَشْو أنواع الواقع الجديد ضمن الأصناف القديمة. أو بإمكانك أن 
تخترغ أصنافًا جديدة تلائم الواقع الجديد. الطريق الأول يقود إلى انقطاع الضلة بالواقع, فيما 
يقو الطريق الثاني إلى الابتكار. 


ماذا بعد؟ 


1 


لن يكون المستقبل مُتساهلًا مع الذين يرتكبون أخطاء تتعلّق بالأصناف. 


إذا وضغت أعمالك أو منظمتك ضمن الصنف الخاطىء؛ وإذا أصرّزتٌ على العيش ضمن 
الأصناف القديمة التي لَمْ تغذ ذاث صلة, فإك سثحذف سنواتٍ من فترة حياتك المتوقّعة. 
وإذا اعتقذت أك محضن ضدّ هذه القضايا الاقتصاديّة والاجتماعيّة والسياسية التي تحدذ 
عَصرنا وتميّزه, فإك تَضْعٌ نفك أمامَ احتماليّة الفشل. لكي ترب اليوم, فإِنّك تحتاج إلى أكثر 
من رؤية خارجيّةٍ سطحتة, إذ إِنّك تحتاج إلى بصر بمقدار ٠٠١‏ درجة يرى كل ما خوله. 


إذا نظرت إلى دائرتك أو إلى الجزء الخاض بك في الشركة, واعتقذتٌ أن وظيفتك 
وحدها تحدّدُ الصنف أو الفئة, فإِنّك إِنّما تكونٌ بِصَدَدٍ إعداد نفسك للفشل. 


إذا كنت جزءًا من شركة تقوم بالأعمال في أرجاء العالّم (أو لها مَوقعٌ على شبكة 
الإنترنت مقا يجعلك عالميًا بصورة تلقائيّة)؛ وصئفت عمليّاتك ضمن حدود دولة واحدة, فإِنّك 
تكون بصَدَدٍ كتابة تذكرة سفرك الخاضة إلى الانقراض. 


بدلا من هذاء عندما ترى صنفًا ما يرز أمامك, تساءل عنه. هل ينطبق على الطريقة التي 
يعمل العالّم بموجبها أم أنه من البقايا الأثريّة؟ منذ عهدٍ قريب, تحدّى الرئيس التنفيذئئْ لشركة 
جنرال إلكتريك (51801116 |6©61©]3), جيفري إيميلت (1ا157107 لإ©1]]عل), الأصناف 
القديمة. قال إِنّْنا اعكذنا التفكير في شأن الدُول النامية والمتقدمة, لكتك إذا سافزت بالطائرة 
من بيجين (بكين) إلى نيويورك, أئْ مطارٍ يبدو لك مثل مطارات دولةٍ نامية, وأيْ مطارٍ يبدو 
لك مثل مطارات دولة متقدّمة؟ قال إيميليت, في الحقيقة, تنظم جنرال إلكتريك الآن العالّم 
حول فئاتٍ جديدة: دول غنيّة بالمصادر الطبيعيّة, ودولٍ أفرائها أغنياء, ودول غنيّة 
بالتكنولوجيا والتعليم. 


ابحث عن أصناف جديدة تبرز إلى الوجود. إذا حدّذتَ صنفًا ما قبل أن يصيرَ حكمةٌ 
تقليديّة, فإك تكون قد حصت على مئزة فورية. فملا. يقولُ المراقبون في الولايات 
المتحدة إِنّنا نشهدٌُ بُروزٌ فئئين ديموغرافيّتين جديدئين, للمرة الأولى منذ ابتكارنا مرحلة 
المراهقة. الفئة الأولى تأخُر مرحلة البلوغ. حيث يحتاج الناس إلى وقتٍ أطول لاكتشاف 
أنفسهم والعالّم قبل أن يستقرُوا في مهّنهم وعائلاتهم؛ والفئة الئانية هي فترة كبار السنُ 
المطؤلة, حيث إن الذين وُلِدوا بعد الحرب العالمية الثانية يعيشون فترةٌ أطول ويمارسون 
حياةٌ أنشط. 


فئات جديدة, وفرض جديدة, وواقةٌ جديد. 


۳۷ 
القاعدة رقم و 


لا يحدذث شىء إلا بعد دَفْع المال. 


هذه القاعدة هي للرياديّين. 


من الصواب أن نقول إِنّنا نعيش في عصر اقتصادٍ الأفكار. الابتكار هو الكلمة التي 
تلخّص مبدأ الأعمال. 


يجب ألا تحجب هذه العبارة حقيقةٌ أساسيَّةٌ في الحياة ينبغي على كل ريادي أن 
يعتنقها: لن يتحقّق شي إلا عندما يعطيك أحذهم شيكا. حتّى ذلك الحين, قد تكون لديك 
فكرة عظيمة أو ضعيفة- فكرة قد تعيدذ تشكيلَ الصناعة بكاملها أو تختفى من دون أئ أثر. لن 
تعرف ما سيّحدثٌ ما لم يدفغ أحدّ لك المال. عندئذٍ ستكتشف تأثيرها. 


تعلْمتٌ هذا الدرس عندما كنت أنا وبل تايلور نجمغ الأموالّ لاختبار فكرة إصدار مجلّة 
”فاست كومياني”. لكئى لم أتعلفه من اليك الأول الذى حصلنا عليه؛ بل تعلمته من اليك 
الذى لم نحصل عليه. إليكم ما حدث. 


عملنا على حُظة الفقل مرّاتٍ عديدة حثى إئي نسيث عدد المزات. كنا قد ذهبنا إلى 
الأصدقاء والخبراء طلبًا للأصح. وكا قد أعدذنا الأوراق القانونيّة وأششنا شركةٌ ذات مسؤولية 
محدودة. كان الوقث قد حان لنعثرّ على أؤل مستثمر لنا. قزرنا أن نجمة المالّ في كمّيّات من 
۰ دولار. إنه رقم صحيخ جدّاب, واعتقذنا أله رقم يمكن أن تتحفله إمكانياث مؤئدينا 
المحتقلين. أذكرُ أنّي تدرّبت على استخدام جملتي التي أستخدمها للإقناع: "يمكنك أن تشتري 
سيّارة ليكزس (1105) جديدة أخرى هذه السنة أو تساعد في إطلاق مجلة”. 


الشخض الأول الذي قَصذناه هو تيد ليقيت. 


كان تيد رئيسي؛ لكثّه كان وقتها معلّمًا مرشدًا وصديقًا. كان قد تقاعد من مجلّة ”هارقرد 
بزنس ريقيو" بعد أن جدّد المجلّة ذات السمعة المرموقة, والتي كانت في حالة خمول, وقد 
بقينا على صلةٍ وثيقة بعد تزكه العمل. بينما كانت فكرةٌ "فاست كومياني” تتطؤر, بذلتُ جهدي 
أتَأكُدَ من أنه كان على عِلْم بأمورها. كان من المنطقئْ أن نطلبٍ من تيد أن يكونَ أَوْلّ 
المستثمرين لدينا. بالإضافة إلى هذاء كان لديه فهرس بطاقات بأسماء الأشخاص الناجحين 
والأثرياء والمؤثّرين حول العالم. بمجزّد أن يقبلٌ تيد بإمكاننا أن نذهت إلى الآخرين في 
شبكته ونطلب منهم المال. كان هو مستعمرنا الرئيسي الذي سنرتكزٌ عليه. 


۸ 


عندما جلشنا مقاء نظر تيد نظرةٌ صارمةٌ إلى حُطّة العمل والوثائق القانونية التى كنا قد 
أعدذناها ليوقعها المستعمرون. 

قال: "هذه أوراق أكثز مقا يلزم”. 

كان ذلك تيد بطبيعته. لقد كانث لديه آراغ قويّةَ بشأن كلّ شىء, لكثه يبدأ بعزضها 


بأسلوب التعداد القطي. كانت طريقةٌ العرض مهقةٌ بالنسبة إلى تيد. فهي كانت تعكش الفكرة 
التي تكمُن وراعها. 


سأل تيد: ”لماذا لا يمكن أن تكون مجزد جملة واحدة؟ صفحة واحدة على الأكثر. إذا 
أردتّني أن أستثمر, فهذا كل ما ينبغي أن تكون”. 


قلنا له أنا وبل إنّه على صواب من الناحية النظريّة. سيكون أمرًا جيدا لو كان كل ما 
نحتاج إليه هو مصافّحة الأيدي. لكنّ محامينا نضحنا بقوله إِنْ الوضة سيكون في مصلحة 
الطرفين إذا كانت لدينا وثيقةٌ رسمية. بالإضافة إلى هذاء إن لم يرغت في قراءة هذه اللغة 
القانونية كلها فإنَ كل ما عليه أن يفعله هو أن يوفع الصفحة الأخيرة. 


أخبرنا بأنّه سيّلقي نظرةٌ عليهاء ثُمٌ غادزناه بشعورٍ حماسي متٌقدٍ بأنّنا كنا في طريقنا 
للخصول على أوّل شيك لنا بقيمة ٠٠,٠٠١‏ دولار. 


مڙ أسبوغ من دون أن نسمة كلمةٌ من تيد. فاتّصلت به. 
قال: "لم تستئخ لي الفرصة لألقي نظرةٌ عليها“. 


لم أكن أريذه أن يشعر بأنّي أمارش الضغط عليه. فقلث له إِنْه ما من داع للفجلة, وقلث 
أيضا إنْي سأنتظرُ حثّى يتصل هو بي عندما يكون مستعدًا. 


مز وقت طويل. بعد فترة. تحؤل ذلك الشعوز الحماسي المتْقدُ الأؤل الذي خرّجنا به من 
ذلك الاجتماع الأول إلى شيء باردٍ ومُظلم. لم يرفض تيد في الواقع ضفقتنا. بدا واضخا أنه 
لم يكن مُطمئئًا لإتمامها. فهمت مَوققّه. كان المالّ مالّه. وكان صديقًا في الماضي بَرهنْ على 
صداقته في كثير من الأحيان, وساعدنا بطرق كبيرة وصغيرة, فلا أهمية لقدم كتابته الشيك. 


وقد علّمني درشا نافعًا: لا يحدثُ شيء, ولا توج صفقة, ولن يتحقّق شيء إلا عندما 
ينتقِلُ الما من شخص إلى آخر. 


ماذا بعد؟ 


نعرف جميعًا التعبير الذي يقول: "المال يتكلّم والهراء يزول“. 


المالّ يفقل أكتز مقا يفقله الكلام. إنه يجعل الأموز تتحقّق, وهو يحول الكلام إلى عمل. 


قابأث عبر السنوات نوغين من الرياديّين. النوغ الأؤل يحب الكلام. الأشخاض من هذا 5 
النوع يخبرونك بشأن جميع الأشخاص المهمين الذين كانوا قد أيّدوا فكزئهم. ويتحدّثون 
بشأن كل الاجتماعات التي خَضّروهاء وجميع المؤتمرات التي قدّموا فيها عروضًاء وجميع 
الأشخاص الذين وعدوا بأن يكونوا شركاء لهم. في معظم الوقت, لا يتحقّقٌ أيْ شيءٍ مما 
يفكرون فيه. 


ثُمْ هناك الرياديُون الذين لديهم عرض موجَرٌ مقنة يشرَخ فكرتهم. هذا كل شيء. بعد 
ذلك, يكونون منشغلين جدًا بجفع الأموال لإطلاق فكرتهم. إنْهم لا ينجحون دائقا, لكئهم لا 
يكزرون فكرتهم إلى درجة الملل. 


من المهم أن نتذكرٌ أنّ المالّ ليس كلّ شيء, حثى بالنسبة إلى الرياديين. 
لكثه بدايةٌ كل شيء, ولا سيّما بالنسبة إلى الريادئين. 


اصتغ إذا شارةٌ كنت عليها ”أنا المسؤول عن هذا المشروع“. ثم ضفها على مكتبك. 


القاعدة رقم ٠١‏ 
السؤال الجيّد يتفوّقُ 


على الجواب الجيّد. 


ما السبث الذي يجعل السؤالّ الجيّد مهفا إلى هذه الدرجة؟ 
هذا سؤالٌ جيد! لقد علْمَني جيم كوليئز الجواب- أم كان السؤال هو ما علَقني إِيّاه؟ 


منذ فترة ليست بطويلة. سألث جيم عن الموضوع الذي كان يفكر فيه ليكون تيَمةٌ 
لكتابه "جيّد إلى عظيم“ (61621 to‏ 6000). 


قال: "إئي أبحث عن سؤالٍ جيد". 


وأوضح قائلًا إن كتابيه "بُنى ليدوم“ (251 | 10 ]|ألا8), و”جيّد إلى عظيم" كانا نتيجة 
طزح أسئلة كانت قد تحدّثه ليستخدة أقصى قدراته على البحث والتحليل. 


كان السؤالٌ وراء كتاب "بْني ليدوم“ هو: لماذا تستمز بعض الشركات وتزدهر على مدى 
فترة طويلةٍ من الزمنء في حين أن شركاتٍ أخرى تبدو بمئل قدرتها على المنافسة تتوققف عن 
العمل؟ تطلب الأمر من جيم والمؤلف المشارك في كتابة كتابه. جيري يوراس (/ا1]©ل 
(Porras‏ ست سنواتٍ لإجراء البحوث حول هذا السؤال, حتّى يتمكنا من تشر النتائج التي 
توصلا إليها. كان تأثيرٌ الكتاب عظيمًا لدى صدوره. 


لقد طرحا سؤالا قويًا كانت قناعثهما به كبيرة. وفي خدمة السؤال الذي طرحاه, تخليا 
عن الافتراضات والأفكار المسبّقة التي كان من الممكن أن تحجب الحقائق عنهما. وقد أعظيا 
أيضًا مجموعةٌ من الأجوبة تتناشث مع الصعوبة التي يطرخها السؤال الأصلي, وقدما نصائح 
عملية إلى قادة الأعمال الجدّيّين. 


بعد نَشْرٍ كتاب "يني ليدوم“ بدأ جيم الذي كان لا يهدأ له بال بالاستكشاف بحثًا عن 
سؤالٍ جديدٍ يستحقٌ العتاء. 


في أَحَدٍ الأيّام, توق صديقٌ له يعمل مستشارًا لدی ”ماكنزي” (لا©1/1016105) ليقبادلٌ 
الحديت معه. قال له هذا الصديق: "إن كتاتٍ «بنى لهدوم» عمل جيد. إنّما هناك مشكلة 


3 
واحدة. يوضخ الكتاب مدى أهقيّة الحمض الثووئ الأصلئ للشركة- أي قِيَمها الجوهرية 
وعقيدتها- من أجل تحقيق رؤيتها واستدامتها. لكن كيف تُساعِدُ هذه الحقيقة رئيس عمل 
انضمٌ إلى شركته بعد مُضِيْ فترة طويلة على تأسيسها؟ أي أملٍ هناك لشركة ليشت لديها رؤية 
لحمض نووي؟ كيف تنتقل شركةٌ ما موجودةٌ من كونها جيدةٌ إلى كونها عظيمة؟ 


إِنّ هذا السؤال في الواقع سؤال جيّد. لا بل قَلْ: إِنّه سؤالٌ عظيم. بعد ست سنواتٍ من 
الدراسة الطويلة المركزة والحقيق والتحليل, أصدَرَ جيم كتابه “جيذ إلى عظيم”, ومزة أخرى 
غير أسلوبَ تفكيرٍ قادة الأعمال في ما يتعلّق بوظائفهم. 


ما السبث الذي يجعلٌ من الأسئلة أهمْيَّةٌ أكبر من الأجوبة؟ إذا لَمْ تَطرّح السؤالٌ 
الصحيح, فلا قيمة لجوابك. وإذا طرخت السؤالٌ الصحيح, فقهما كان جواثك, فإك ستَتعلّم 


شيئًا ذا قيمة. 
ماذا بعد؟ 


الأسئلة هي الطريقة التي نتعلّم بها. وهذا يعني أنْ الأسئلة هي الطريقةٌ التي نصنغ بها 
الثغيير. لماذا؟ 


لأنْ الأسئلة خطيرة. تخيّلُ أك تعيش في منتصف القرن السادس عشر وتسأل ما إذا 
كانْتِ الشمش تدوز حول الأرض أو أن الأرض هي التي تدوز حول الشمس. إِنْ مجزد ظزح 
السؤال قد يُغير العالّم- وهو أمرّ قد يكلّقُك حياتك. من المحزن القولُ إِنّ ظزح الأسئلة التي لا 
تحظى بشعبيةٍ لازال عملا مميئا. في السنة الماضية, اغتِيلٌ ثمانية وأربعون صحفيًا في 
جميع أنحاء العالّم لمجزد ظزح أسئلة. 

لكنّ الأسئلة تحرّرٌ أيضًا. إنّ ظزح السؤال الصحيح قاد العلماءَ إلى شفاء أمراض رهيبة, 
وقاد المهندسين إلى تصميم أبنيةٍ مذهلة, والناشطين الاجتماعيين إلى إنجاز السلام في 
الأماكن المضطربة من العالّم. 

إنّ الأسئلةَ مفيدة. يبدأ الرياديُون والمبتكرون عادةٌ بحتهم عن شيء جديد حاله أفضل, 
عبر طزح السؤال: "ماذا لو؟” أو "لخ لا؟”. 

الأسئلة هي الطريقة التي نجنب بها الكوارث. والتفكيز الجماعئ ليس أكثز من وضع 
فيه مجموعة أشخاصٍ لا يطرحون أسئلةً يعرفون أنْ عليهم ظزخها. 

لماذا يصب إِذا على الشركات أن تتبتى فنّ ظزح الأسئلة الجيّدة؟ 

إنّ كثيرًا من الأعمال مشابة لكثيرٍ من عَمَل المدارس: أنّ السبيل للثفؤق على الآخرين 


هو في جَغْلٍ الآخرين يعتقدون أنّك ذكي. وأفضلُ طريقةٍ لجَغل الناس يعتقدون أك ذكي, كما 
اكتشَفٌ الباحئون, هي أن تسخر بالأشخاص الآخرين عندما يطرحون أسئلة. هذه أيضا وسيلة 


جيّدةٌ لقع الناس من ظزح الأسئلة. بمرور الوقت, تغيّرَ هدف ظزح الأسئلة. بدلا من البخث ا 
عن أفكار ثاقبةٍ جديدة, يطرخ قادة الأعمال الأسئلة. فقط عندما يعرفون الأجوبة أصلا. 

تتحؤُلُ الأسئلة الجذيّة إلى نوع من الأسئلة البلاغيّة الرامية إلى تعزيز تحامل أو تحيّز موجود, 

أو أفكارٍ مسبّقة خاطئة. وهذا الوضع ليس موجودا داخلّ الشركات فقط, بل إنّ كثيرًا مما 

يُنظر إليه على أنه صحافة وتحليلٌ أخبار, ما هو إلا تدريث على ظزح الأسئلة لتسجيل نقاط 

في سِجالٍ ما. 


إذا أرذت أن تكون شركثك ملتزمةٌ نحو التجديد والابتكار, عليها أن تكون شركةٌ تطرّخ 
أسئلةٌ أكثر من كونها تقدُمُ أجوبة. 


اعقل على ظزح أسئلة كبيرة في الاجتماعات. وكافئ الناش على طزح الأسئلة التي 
ينبغي أن تُطرّح. لتكن لديك الشجاعةٌ إظزح أسئلة لا تُسألُ لكي توضح ما تعتقد أنه واضح, 
عالقا أك بمجرد طزح سؤالء, ستقيمُ روابظ جديدة وتفتخ مجالاتٍ جديدة للاستفهام. زئين 
جدران غرف الاجتماعات بتماذج الأسئلة. اعقل على تصيد أمثلةٍ من الأسئلة التي أثّرت تأثيرًا 
كبيرًا في حل المشكلات العسيرة للشركات. تدزب على ظزح أسئلةٍ مفتوحة حيث لا يوجَدُ 
جوابٌ ضحي واحد. 


ليس الذي لا تعرفه هو الذي سيّلحِقٌ الضرر بك وبأعمالك. إن ما لا تُزْعخ نفك بطزحه 
هو الذي سيَقتُلّك. 


إنّ طزخ الأسئلة يمكن أن يكون عملا خطيرًاء غير أن عدم ظزجها قد يكون مميثًا. 


والآن. هل من أسئلة لديك؟ 


ا 
القاعدة رقم ١١‏ 
انتقَلنا من "إمًا هذا وإمًا ذاك“ 


فى الماضىء إلى ”كلاهما معا“ 


في المستقبل. 


في الأيّام الخوالي في متَتزه فنواي (۴۵۸۷۵۷), كان مشجعو فريق ”رد شكس” (×80 860) 
يرفْهون عن أنفسهم من خلال تبائل الهتافات. 


كان الجمهورُ الصاخب القَوصْوِيْ في المدرّج المكشوف يبدأ الهتاف: ”شعراث أقل!". 
فيردُ الجمهور في المدرّج المسقوف: ”مذاق رائع“. 


كان هذا الهتاف المتبادّل يستمرٌُ حثّى يحدُّتٌ شىء ما فى الملقب يُقاطهٌُ هذه اللعبة بين 
المشجعين. 


كانت النكتة بلا شك, هي تقليد إعلانات ميلر لايت (ه†نا ؟عااذا/ا) التجاريّة, وهي نوغ 
من البيرة قليلة السعرات, التي كانّث ذاتٌ شهرةٍ جيّدة في ذلك الوقت. وكانّ الإعلانُ يصو 
روجين من الرياضيين المتقاعدين يتجادلان حول السبب الحقيقي لاحتساء كل منهما تلك 
البيرة. فيقول أحدهما إِنّ السبب هو قَلَهُ سعراتهاء بينما يصرُ الآخر على أن السبب هو مذاقها 
الرائع. 


كان الإعلان مُسلْيَا وذكيّاء بشكل جزئي, بسبب الجَدّل المزيّف بين الرياضيين 
المتقاعدين حول البيرة, لكنّه مُسَلُْ أيضًا لاه كان يعكش الطريقة التى كان العالَمُْ يعمل 
بموجبها في ذلك الوقت: المنتجات هي التي كائث تجعلك تختار. كان ذلك العالَمُ عالَمَ إِمًا هذا 
وإمًا ذاك. 


تغيّرَ الوَصْعٌ بالنسبة إن عندما ذهنْث إلى مدينة تويوتا (018/ا10) في آخر الثمانينيات 
لإجراء بحثِ حول كتاب عن التحدّي الذي كانت اليابان توجهه إلى صناعة السيّارات 
الأميركيّة. كان من الواضح أن اليابانيينَ كانوا يفعلون شيئا مختلفًا عمًا يفعله عمالقة صناعة 
السيّارات الثلاثة في مدينة ديترويت (0©17011), بل يفعلون ما هو أفضل منه. لكن ماذا كان 


ذلك الشيء؟ هل كان دور الحكومة في توليد السياسة الصناعيّة؟ هل كان دور المزؤدين في 95 
إيصال القظع إلى صانعي السيّارات؟ هل كان دور التكنولوجيا واستخدام المعدّات 

الأوتوماتيكيّة في تجميع السيّارات؟ هل كان دور الموارد البشريّة في تحفيز العْمّال؟ كانتِ 

الطريقة الوحيدة لفك زموز هذه الميزة اليابانيّة المتنامية- والمحيرة- هي إلقاء نظرةٍ من 

كتكب. 


كباحث من كليّة هارقرد للأعمال مُنخث فرصة مفتوحة للائصال بالرؤساء التنفيذيين 
في تويوتا وصانعي السيّارات الآخرين. لكن فيما كان اليابانيون مُهذّبين بشكل مستمز, فان 
المقابلات التى أجِرَيْتُها سرعانَ ما أخدّث طابقًا معتادًا لا تكوافر فيه المعلومات. كانت ”فتاة 
المصعد“ غير المظلعة والمرتدية قفازاتٍ بيضاء, ترافقني إلى خجيرة العمل الخالية من 
المشاعر, وتقدّم إليّ كوبًا من الشاي ثم تختفي. ثُمْ يظهز مدير تنفيذيٰ مهڏبَ من قشم صانعي 
السثارات. كنا ننحني لبعضنا بعضاء ونتبادل بطاقات العمل. وثسفى في اليابان ”الميشي“ 
(1/©15171), ونبدأ المقابلة بعد ذلك. كنت أطرّخ أسئلتي المصفمة استراتيجيًا لكشف 
التفسيرات المتعددة لسيطرة تويوتا المتنامية. ما علاقةٌ الشركة بنقابّتها؟ وبموظفيها؟ وبوزارة 
الصناعة والتجارة العالميّة التي كائث ذاث قدرة فائقة في ذلك الوقت؟ 


الذين أجرّوا مقابلات, والذين تهافتوا على مدينة تويوتا سعيًا وراء الثنوير. 


كان أحدُ الأجوبة أن تويوتا کائٹ تحرص على أن يستخدم موظفوها أقلام رصاصهم 
إلى نهايتها قبل أن يُسمَحَ لهم بطلّب أقلام جديدة. 


الترجمة كانت خاطئة. هل كانت تويوتا تتفؤق على فورد وكرايسلر وجنرال موتورز 
General Motors)‏ & erاChrys‏ ,010ط) بسبب الأقلام؟ 


جوابٌ آخر كان أنّ تويوتا على علاقة جِدَيّة ووثيقة بمزؤديها حثى إِنْ قظع السيّارات 
كانت تَصِلُ إلى منشآت التجميع وَفْقًا للأوقات المحدّدة. 


كتبت هذا الجواب أيضًا. لكن لَمْ يكن هناك أيْ شيء جديدٍ بخصوص نظام الإنتاج 
المبنئ على أوقاتٍ محدّدة, أو بخصوص هيكليّة اتحاد الشركات اليابانية. 


أخيرًا انتهتٍ المقابلة واصطحبوني في جولة في إحدى منشآت التُجميع. عند ذلك 
عرَفْتُ الجواب- وبطريقةٍ لا يمكن البثّة لأيّة مقابلة أن تعطيه. 


خظ التجميع هو المكان الذي كائث تويوتا تج فيه كل شيي- حرفيًا. 


استظفت أن أرى نتيجة تطبيق الإنسان للعلم لتوفير الكلفة, الذي يترافق مع أعمالٍ 
هندسيّةٍ عالية الجودة لصّمان خُلْوُ السيّارات من العيوب. وَلَمْ يَكُن السرٌ في إِمّا هذا وإمًا ذاك- 


٥ 
لقد كان فى ”كليهما مقا". كان نظام إنتاج تويوتا يجمَعٌ بين الجودة العالية والتكلفة القليلة.‎ 
ذاك كان الس الذى يُغيّر اللعبة.‎ 


في اللعبة القديمة كان على الفرد أن يختار. إن أردث جودة عالية, عليك أن تدفع ثمئا 
مرتفقا. وإذا كان كل ما تستطيةٌ أن تتحمّله هو سيّارةٌ رخيصة, كان عليك أن تقبلّ مستؤى 
أدنى من الجودة. كان الأمرٌ إِمّا هذا وإمًا ذاك- كان ذلك عالَمَ إمًا... وإمًا. أزالّث تويوتا مبدأ 
المقايّضة أو المساومة. بإمكانك أن تحصلّ على جودة عالية وكلفة مُتدئية التي في عالّم 
إمًا... وإمًا. 


حول استراتيجيّة الأعمال التقليديّةٌ العالّمم إلى مصفوفة فيها مغلم مرغوبٌ فيه يكون 
في الأعلى, وشيءَ آخرٌ في الأسفل: السرعة مقابلٌ الدقة. الشامل مقابل المخضص, الإنترنت 
مقابل المادّة المطبوعة, الظاهر مقابل الباطن. تقرأ استراتيجيّات الأعمال التقليديّة المصفوفة 
كخطوط مستقيمة: عليك أن تختار أي مَعلّم ستفضله. 


بعد زيارتي إلى خظ التجميع في تويوتا لم أتوقف عن استخدام المصفوفات؛ لكي 
بدأ أقرأها كخطوط قُظريّة. حتّى إن هذا ساعدني في تحديد موقع مجلّة ”فاست 
كومباني”. كانت مجلة ”هارقرد بزنس ريفيو” تثقيفيةٌ ولكنها ل تكن ترفيهية, وكائث مجلة 
”فورتشن” (01110176) ومجلات الأعمال التجاريّة الأخرى ترف عنك لكثها لَمْ تقدح الكثيرَ من 
الثثقيف في مجال الأعمال. فَطقَت ”فاست كومياني“ المصفوفة قُظربًا: دخَلْنا مجالَ أعمال 


عندما قال أف. سكوت فيتزجيرالد (11296/8|0 56011 ) "إنّ امتحان الذكاءٍ من 
الدرجة الأولى هو المقدرة على الاحتفاظ بفكرئين مُثناقضثين في الذهن في الوقت ذاته, 
والاحتفاظ بالقدرة على العمل بالرُغم من ذلك“ فإنه كان محقًا إلى حدّ كبير. 


إه في الواقع امتحانٌ استراتيجيّة الأعمال من الدرجة الأولى. 
ماذا بعد؟ 


عندما تواجةُ قرارًا صعباء فأَيُما تثّفق معه: عقلك أم قلبك؟ 


إذا اختزتٌ واحدًا منهماء فأنا أُسِفٌ لأن أقولّ لك إِنّ الغاية من هذه القاعدة قد فائثك. لا 
يوجد مجالٌ أهمْ من مجالٍ ضئع القرارات لتبئي فة وجهة نظر "كلاهما مفا". 

بدلًا من الققل مُقابل القلب, ما رأيك في استخدام عقل مُتعاطف, أو قلب منطقي؟ 

إن النظرّ إلى العالّم بهذه الطريقة يحتاج إلى ممارسة. غير أن إحدى المهارات التي تمي 


الإنسان الريادي أو الفبدغ هي قدرثه على خَلْقَ خطوط جديدة من الرؤية. هذا يعني اكتشاف 
حل المشكلات بواسطة بُغد جديد. إِنه يعني رَفْض اختيارات "إما... وإما“ القديمة والبحث 
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عن تركيبات "كلاهما مقا“ الجديدة. بإمكانك أن تتعلّمَ القياءَ بهذا عندما تعمل بموجب 
الخطوط القظريّة. إنّكَ تتعلْمْ أن تقظة مشكلةٌ ما بموجب خظ جديد ثُمْ تعيدُ تجمية عناصرها 


بطريقة جديدة. 


إحدى طرق الممارسة هي تحديد أمثلة تُضرّبٌ على "كلاهما مقا“ في الحياة اليومية. 
بإمكانك أن ترى هذه الأمغلة عندما يُعِيدُ سياسيْ تركيب أشكال السياسة القديمة في شَكلٍ 
هجينٍ جديد. بل كلينتون (0111101 ||أ8) قام بهذا عندما عبر لفظيًا عن ”طريق ثالث“ للحزب 
الديمقراطي. وقام به أيضًا جورج دبليو. بوش (80511 .۷ ©66010) عندما ترشّح للرئاسة 
كمرشّح ”محافظ عطوف“. وَصَفَ جون ماكين (1أ1/1062 0117ل) الفكرة عندما ترشح 
للرئاسة ”بصفة مستقلة”. وكان باراك أوباما (003178 84۲4۸) مَثَلَا يُضْرَبْ على هذه الفكرة 
عندما قال إِنّه لا توجَد ولايات حمراغ أو ولاياتٌ زرقاء, إِنّما توجَد ولاياتٌ حمراء وبيضاءً 
وزرقاء فقط. 


يمكئك أن تراها على صفحة الأعمال في تقارير استرتيجيات الشركات: المنافسة مُقابلٌ 
التعاؤن يندمجان لتصيرا تَعَاوْئًا تَنافُسيًا؛ مصنوغ حشب مواضفات الزبون, مقابلٌ الإنتاج 
الضخم حَشب مُواصَفاتٍ محدّدة أعيد جمفهما ليصيرا إنتاجا ضخمًا حسب مُواضفات الزبون. 
ويؤكدُ قادةٌ البيئة منذ مدّةٍ ظويلة أن المقايّضة المنظورة بين الاستدامة البيئيّة والنموٌ 
الاقتصاديّ هي انقسامٌ زائف. إنّ جَفةَ المبادىء البيئيّة الإلزاميّة والتكنولوجيا الخضراء يفتحخ 
المجالّ أمام مستقبل "النمؤٌ الأخضر“. 


عندما تبدأ العمل قُظَريًاء فنك تَغيْرُ اللعبة, معلما يحدثُ في لعبة الشطرنج للفيل الذي 
يتحزك فظريا. إنك تفئخ مجالَا جديدًا. نك تغير هندسة الاختيار. إنْ كڵ ما يغطأبه الأمز هو 
الممارسة, وسرعان ما ستبدأ في رؤية ”كلاهما مقا" في عملك وحياتك على حدٌ سواء- أو في 
حياة عملك. 
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القاعدةٌ رقم ٠١‏ 
الفرق بين الأزمة والفرصة 
هو ما سبق أن عرفته عن الموقف. 


هذا مقتطف من التاريخ- هو فى الواقع مغل عن الأعمال- تعلمته من ليف إدقنسون (11© | 
03 ),) وهو صديق سويدئ وأوَلُ بروفيسور أستاذٍ لمادّة إدارة المعرفة فى العام 
وقد حارّ جائزة أفضل دماغ فى العالّم سنة 1398م. إليكم القضة التى قضها علئ. 


لمدّة خمس مئة سنة, من القرن الرايع عشر حثى بداية القرن التاسع عشر, حفَقَتْ 
جمهوريّة راغوزا (9301058) المستحيل. هذه المدينة- الدولة الصفيرة المحاطة بالجدران 
على شواطىء البحر الأدرياتيء وقفث صامدة أمام الإمبراطوريّات القويّة التي أحاطت بها: 
الإمبراطوريّة العثمانيّة, والبندقيّة, والقاتيكان. وعلى مر القرون كان حكام إسبانيا وفرنسا 
يوجهون تهديداتٍ خطيرةٌ لشكان راغوزا المستقلين. 


لكن, بطريقة ماء نجحت راغوزا الصغيرة, بِعَدَدِ سكانها البالغ خمسة آلاف نسمةٍ فقط 
داخل جدرانهاء في الاحتفاظ بحرّيّتها وتحقيق مستوى معيشة لا يُضاهى. 


كيف فعلّث راغوزا هذا؟ إنّ هذا السؤال هو ذلك النوع من الأسئلة التي تجذبٌ ليس 
فقط طلاب التاريخ, بل قادة الأعمال أيضًا الذين يَسقون إلى تحويل الأساليب القديمة إلى 
مصادر جديدة للميزة التُنافُسيَة. 


انْضْحَ أنّ الجوابَ هو المعرفة. كان سلاخ راغوزا السريْ شبكة معلوماتِ موْلَفةُ من 
سفراء مدرّبين تدريبًا عاليًا وذوي إحساس وطنئ عميق. بحلول القرن التاسع عشر, كانت هذه 
الشبكة تتألف من ثمانين سفيرًا مُنتشرين من قبل مجلس شيوخ راغوزا في المباني الحكوميّة 
والمرافئ حيث كان منافسوهم يضعون الحْظظ الحربيّة والاقتصاديّة المهفة. 


قام هؤلاء السفراء بأكثر من مجرد تمئيل مصالح راغوزا أمام الأمراء والباباوات 
والباشوات الأقوياء الذين كانوا قادرين على تحديد مصير راغوزا. كان مجلس شيوخ راغوزا 
يرسلُ بصورة مُنتطّمة إلى كل سفيرٍ مجموعةً من الأسئلة المحدّدة: ماذا كان يحدُثُ في 
خوض السفن- هل كان الأسطولُ الحربئ الجديذ يُزْوّد بالمعدات؟ وماذا عن القوّات الساعة- 
هل كائتِ الجيوش تجهّز؟ إذا كان الجوابٌ إيجابيًاء كم فردًا في ذاك الجيش؟ وما اسم قائده؟ 


كانت الأسئلة واضحة ومحدّدة, وكانتٍ المعلوماث المطلوبة عمليَةٌ بحتة. عندما كانت الأجوبة 
تصلٌ إلى مجلس الشيوخ من السفراء. كان المجلش يشكُلْ بسرعة صورةٌ تفصيليةٌ ودقيقة عن 
التهديدات والفرص التي كانت تَبِرْرُ في مراكز القوى المحيطة بهم. 


كان ذلك مصدز ميّزتهم التَنافُسيّة. قبل مئات السنين من اختراع الإنترنت, اخترع سكان 
راغوزا شبكة المعلومات الأكثر تعقيدًا وتقدمًا في العالّم. وكان هذا نظام المعرفة السريعة. 
جَقلت الرسائل التي كائث صل من كل ركن من أركان العالّم قادة راغوزا يظلعون على الأخبار 
قبل أي شخص آخر. إنّ معرفة المزيد. ومعرفّته قبل الآخرين, كان يعني أنهم كانوا يملكون 
ميّزة الوقت- الوقت لاستباق الحدث, والوقت للثفكير والتخطيط. كان كل ما باستطاعة 
الآخرين أن يفعلوه حين تأخدهم الأحداث على حين غزرة, أن يردوا فقط. لكنّ راغوزا كان 


بواسطة مهاراتهم الدبلوماسيّة, كان في ؤسعهم أن يتلاعبوا بالأطراف ويثيروا طرفا 
ضدّ آخر. أو حتّى بصورة أفضلء كان باستطاعتهم أن يضعوا أنفتهم بصورةٍ منظمة في خدمة 
طرفي الئزاع. في معركة ليبانتو (603110ا) التي جرّث أحداثها عام الادام, التي هزمت فيها 
الإمبراطوريّة العثمانية في مواجهة الائحاد المقذس المؤلف من إسبانيا والقاتيكان وسكان 
البندقيّة وقؤى مسيحيّةٍ أخرى, حاريّث قَوارِبُ وسفن راغوزا في كلا الجانبين- حاربوا لقاء 


تقن. 


هذا يبرهن أنه لا يوجَدُ ما يُدعى أخبارًا جيدةٌ وأخبارًا سيئة. هناك أخباز سريعة وأخباز 
بطيئة فقط. بالعودة إلى الوراء إلى عام ١۷١٠م‏ لَْ تكن الأخباز البطيئة تُعدُ أخبازا البثة. 


ماذا بعد؟ 


الاستخباراتٌ السريعة يمكن أن تدعم جمهوريَةٌ مُنعزلةٌ وبالغة الضغر لمئات السنين. لماذا 
تداز شركاتٌ كثيرةً جدًا بموجب مبد| تخرين المعلومات السرّي بدلا من مبد! تقاشم المعرفة؟ 


في أغلب الأحيان, يتعلق الجوابٌ بموقف يبدأ من رأس الهرم. نعرف جميقًا رؤساء 
تنفيذيّين أو عَهِلْنا مع رؤساء تنفيذيّين كانوا يؤكُدون بكلّ فخر: "ليست لدينا مشكلات! لدينا 
فرص فقط!". 


في الواقع, توجَدُ لديهم مشكلات- وهي في بعض الأحيان مشكلاتٌ خطيرة. وتغيير 
كلمة مشكلة إلى اسم آخر أو التظاهر بأنها غير موجودة هو عمل تضليلئ وخطير على حدٌ 
سواء. إِنّ هذا يُرسِلٌ إشارةٌ خاطئةٌ إلى الأشخاص الذين يعقلونَ عند طرف المعلومات 
الأمامي. حيث يشكلٌ نظام إنذارٍ مبكرٍ ينئه المقر الرئيسي إلى وجودٍ مشكلاتٍ خطيرة, أداةٌ 
للتقاء على قيد الحياة لا ثقدّر بثمن. (اسأل سكان راغوزا إذا كنت لا تصدّقني). غير أنه في 
داخل الشركات التي تتعمّدُ عدمَّ الرؤية, فإنّ الرسالة المرسَلةَ إلى هؤلاء الكشافة في الخظ 


الأمامي. هي القاعدةٌ الأولى نفسها الخاضة بنادي القتال. والقاعدة الأولى التي تتعلق 
بالمشكلات داخل الشركات التي تتعقد عدم الرؤية. هي عدم التحدث بالمشكلات. 


القاعدةٌ الثانية بالنسبة إلى الشركات الخالية من المشكلات هي ألا تحمل البثّة أخبارًا 
سيّئة إلى المدير. الممارّسةٌ التقليديّة داخلّ الشركاتٍ الخالية من المشكلات هي إطلاقٌ النار 
على حامل الرسالة. إِنّ الشركات التي تقول إِنّها تسعى إلى التكيّف مع التغيير وتطيح مع ذلك 
برؤوس الأشخاص الذين يجلبون الأنباء المهقة, لكن السيئة إلى المدير, هي مُذنبةٌ بثهمة 
ارتكاب انتحار مشترك. 


إنّ عواقت هذا النوع من المراقبة الذاتيّة هي في أكثر الأحيان مُميئَة. إِنّ التفكيز 
الجماعي, والضغوظ التي يمارشها الأقرائ على المعارضين في الداخل, يفشران خدوث 
الكوارث التاريخيّة, من مأساة عام ذ181م لمكُوك الفضاء تشالنجر (6131|6096©1), إلى غَْوِ 
الولايات المتّحدة الحديث للعراق, والذي كان سيئ التخطيط. إن القضة التحذيريّة للسفينة 
الحربيّة السويديّة "قازا” (1/358), تتوافق تمامًا مع مغل راغوزا- كصورةٍ طبق الأصل لها. 


بُنيت فازاء التي هي جزئيًا سفينة حربيّة, وجزئيًا أيقونة وطنيّة, بناء على أوامر أصدرها 
الملك السويدي غوسساق ادولف .)Gustavus Adolphus)‏ وقد اسثخدِم أفضل أنواع 
الأخشاب السويديّة في بنائها. وأبحرت في آب/أغسطس 1/8ام. أبحرّتٍ السفينة الجارة 
مبتعدةٌ مسافةً قصيرةٌ عن مرساهاء وأطلَقَثْ طلقتئ تحيّة... وغرقت على الفور بعد ذلك. 


ما الخطأ الذي حَدّث؟ 


أحدُ الأسباب هو إعادةٌ الملك غوستاف تصميم السفينة بحسب مواصفاته الأنانيّة. وذلك 
بإضافة مِنَضْةٍ مدفع إضافية, وقدافع أثقل لئضاهي سفينة دانمركية كانت قد بُنيث حديئا. 
أدخلّ الملك تغييراتٍ لَمْ تكن مدعومة من الناحية الفئية. لكن لَمْ يَكْنْ هناك أيْ شخص مستعدًا 
لمناقشة الملك في هذا الشأن. 


على الأقل, أخرّتٍ البحريِة تجربة الاستقرار قبل إطلاق السفينة قازاء حيث ركض 
ثلاثون رجلا ذهابًا وإيابًا على سطح السفينة في حين كائث لا تزال راسيةٌ بأمان. لسوء الحظ, 
اضظرٌ الرجال إلى وف الاختبار قبل أن ينتهي, وكانت السفينةٌ غير مستقرةٍ حى إِنْها كادث 
تنقلب. لكنّ الملك كان ينتظز سفينته المميّزة. لذاء وبالأغم من فَشْلٍ الاختبار وافق الأدميرال 
السويدي على انطلاق السفينة. قَدْر عدذ البخارة الذين غرقوا عند عُرَق السفينة بخمسين 
بخَارًا. (بلا شك. لا يحدث أمرّ مغل هذا البثّة داخل الشركات). 


من الصعب اليومَ أن نتخيَلٌ أيّة منظمةٍ وهي تثنافش على المعرفة- سواء أشركاتٍ 
استشارة إداريّة كانت, أم وكالات إعلانات, أم مؤسّساتٍ قانونيّة, أم جامعات, أم وكالاتٍ 
حكوميّة- ليسَث لها المقدرةٌ على مُشاركة المعرفة, على الأقلٌّ المعرفة المتقدّمة, مثل تلك التي 
ابتكرّها سان راغوزا منذ قرون. إذا لم تبتكز منظّمئك معرفةٌ كهذه, فابتكزها أنت. وإذا كانث 


تمتلك هذه المعرفة, فاعمل على تحسينها- اجقلها أسرع وأكثر تركيرًا وفائدة. في أوقاتٍ 
القغيير السريع الدرامن, تحتاج كل شركة إلى نظام إنذارٍ مُبكر. وكلّما أسرّغث في تحديد أزمة 
ماء كان لديك وقتٌ أطولٌ لتحؤلها إلى فرصة. 


°١ 


القاعدة رقم ٠١‏ 
تعلّم أن تَقَبَلَ ”لا“ كشؤال. 


كان قد خصْرّ العشاء في سان فرانسيسكو بدقة. كان صديقي إرنست شولدن (51051 
70 وهو رجلٌ أعمالٍ نمساوئ يُسعده أن يذْعَمَ مشارية مُبدعةٌ لها أهمية اجتماعيّة, 
قد تطؤع ليكونَ أَوْلَ مُستثمر في مشروعي القادم لتغيير العالّم. اعتقد أنه لإطلاق المشروع, 
كان علينا أن نؤشس نادي المؤشسين المؤلّف من دَرِْينَةٍ مستثمرين دولئين, على أن يُساهِم كل 
واحدٍ منهم بمليون دولار. 


كان من المفترض أن ينتهي القشاء بتوقيع ائفاق مع مستثمر ثانٍ. وهو مصرفئ يميل 
تفكيره إلى التركيز على المجتمع. وضصدف أن كان أحد أصدقاء إرنست المفضّلين. هذا ما 
جَعَلَّنا نتأكّد من أنّ كلّ تفاصيل العشاء كاملة. 


كان لا بد أن يكون المطعم أنيقًا من دون محاولة بَذْل جهد كبير. وجد إرنست مطععمًا 
تقليديًا في سان فرانسيسكو يختصٌ بتقديم شرائح اللحم. عرفث أنّنا في المكان الصحيح من 
مجزد مَظهره. كان الثادلون خبراء في مهنتهم ومضى عليهم سنوات هناك. وكانت شرائخ 
اللحم المعروضةٌ في حافظة اللحوخْ تُمَائِلُ تمامًا أغنى أرامل سان فرانسيسكو الراقيات. كان 
كل ما نحتاج إليه في ذلك الوقت هو قدومَ المصرفئ وثوقية العقد. 


كائث تلك هي المزة الرابعة التي أجتمةٌ فيها بالمصرفئ في مناسباتٍ اجتماعية ولها 
علاقةٌ بالأعمال. صزنا قريبين من بعضنا بعضًا إن لم تقل قد صرنا أصدقاء. كان هدف العشاء 
في ذلك المساء هو أن نقتربَ أكثر من بعضنا- مليون دولارٍ أقرب. 


کان کل شيءِ كاملا سوى نقطة واحدة. 


من اللحظة التي وصل فيها وجلس إلى الطاولة, كانّث إشاراث المصرفئ توضخ أنه لم 
يكن يعمل وَفْقًا للنض الذي أعددثه أنا وإرنست بدقة, وقد تقرّنا عليه مراڙا. الث هناك نسخةٌ 
واحدةٌ في الواقع تدوز في رؤوسنا؛ بينما كانت لديه نسخةٌ أخرى مختلفةٌ في رأسه. النسخة 
التي كائّث في رأسه, والتي كانت مَوضِعَ اهتمامناء لم نَكْنْ مُهِتَمةٌ بقئح أي مبلغ لمشروع كان 
يفهفه بصورة أقلّ كلما سمع المزيد بشأنه. 


قال: ”أنا لست متأكَدًا من أني قد فهمث هذه الفكرة”. كان سخيًا جدًا في روجه. وإن لم 
يكن فى محفظة نقوده. 


o 
حاوَلْث أن أشرع له المشروع مرّةٌ أخرى. إنّه شبكةٌ عالميّةٌ مؤلفةٌ من قادة الفكر الذين‎ 
بإمكانهم أن يقدموا معلوماتٍ عن برامج التغيير على المستوى الجماهيري ولديهم نماذخ‎ 
أعمالٍ مُستدامةٍ تَنقُلُ النتائج المؤكّدة في معالجة مشكلاتٍ اجتماعيّةٍ ملخة. أخبرثه أن يفكر‎ 
في جرأة النتائج.‎ 


قال: ”هذا كله حسن وجيد. لكن كيف سيُساعئني هذا المشروع؟ أو الأهمْ من ذلك, كيف 


سيستفيدُ مصرفي منه؟“. 


أخذتٌ نفسًا عميقًا وحاوَلْتُ أن أنظرّ إلى فكرتي من خلال عيتيه. استمز في ظزح 
الأسئلة, وتاتغتُ البحت عن الأجوبة الصحيحة التي ستعيدنا إلى الطريق الصحيح بانّجاه 
استتمار المليون دولار. كانت الأمسيّة بكلّ جوانبها تمامًا كما خظط لها إرنست- الطعامُ كان 
لذيذًاء والشرابُ رائعًا- سوى شيء واحد: كنث أعلَّمُ أنْ الجوابَ كان لا. 


بعد ذلك, كان إرنست هو الذى أصيب بخيبة الأمل. كان قد حاولٌ أن يعقد صفقةٌ بين 
صديقين, لكنْ الأمور لم تجرٍ كما كان قد خظط لها. حاوَلْتُ أن أقولَ له إِنْي تعلفث درشا مهقا. 
لقد مُنِيتُ من جانبى بالفشل, وهذا مؤكد. لكثها كانّث خبرةٌ تعلّمت منها دروشا مهفة. 


كان المصرفئ على حقّ: كانت فكرتي بحاجةٍ إلى مزيدٍ من الدراسة. لَمْ أك مستعدًا. 
بالتأكيد, لقد عرف أي دورٍ كان من المفترض أن يؤديّه في تلك الليلة. لو أنه فَعَلَ ما كان 
مُتَوقَعًا منه, لكَانَ قد انّخَدَ المسار السهلٌ وأسقَدَ إرنست, ومَتخني تصريخا مجّانيًا لأستمر في 
جهود جَفع الأموال. 


بدلا من هذاء أسدى إليْ معروقًا أكبر بكثير. قال لا. 
لقد نبهني إلى العمل الذي كان علي أن أقوم به. جني أواجة حقيقة أئي لَمْ أكن قادزا 


على إجابة أسئلته المنطقيّة بطريقةٍ تُرضيه. والأهمُ من ذلك. لَمْ أستطغ أن أجيب عنها بطريقة 


بهذا المعنى, كانت إجابة ”لا“ التي أجابني بها استثمارًا أفضلٌ من شيك بمبلغ مليون 
دولار. لَمْ يَكْن الجواب الذي أرَذتّه, لكثه كان الجواب الذي كنت بحاجة إليه. 


ماذا بعد؟ 


يعرف رجالٌ الأعمال ذوي النزعة الرياديّة- أو ينبغي أن يعرفوا- اهم سيسقعون جوابَ 
”لال كثيرًا. وكما هي الحال بالئسبة إلى كل خيبة أمل أو ارتكاسة, فالسؤالٌ المطروخ هو ماذا 
تستفيدُ من تلك الإجابة. ها هي بعص الأشياء لتتذكْرّها عندما تسمع جواب "لا“. 


.١‏ قل شكرًا. الردُ الصحيخ على جواب لا هو ”شكرًا”. أجلء, أنت لَمْ تحصل على الجواب 
الذي أرذته. لكنّ الشخص الذي أعطاك جوابَ ”لا“ منخك أيضا وقته وانتباهه, واستقة 


لحك 
إلى فكرتك وفكر فيها. والآن جاء توزك. إِنْ هفتك هي أن ثظهر أك شخض ناضج ذو 
سلوكِ راق وأنك قادرٌ على قبل الأخبار السيّئة بكياسة. هناك احتمالاتٌ جيّدة لمقابلة 
ذلك الشخص ثانية إذا بقيت في الوسط الريادي. إِنّه سيَعَذْكَرْك أكيرّ للظريقة التي 
قدمث بها نفشك وليس لاي صبب آخر. قل شكرًا. إنك لم تحصل على أيْ مال لكثك 
بجوابك وضفت مالا في حساب التوفير. 


۲.سجل الملاحظات. إذا أعطاك الشخض الذي أجابك بالإجابة ”لا“ تفسيزًاء فأصغ بدقة؛ 
أصغ باحترام, أصغ إلى كلّ شيء يقولّه- من دون الموافقة أو الجدال. أحضز بطاقةٌ 
بقياس ",11,0 سم“ وسجُل عليها كلّ ما يقوله ذلك الشخص. يمكن أن تكون قد أتيت 
من أجل المال, لكنّ هذه الكلمات يمكن أن تكون ذهبًا ثميئا. إك بصَدَدِ الحصول على 
شيء نادر: تغذيةٍ راجعةٍ صادقة. إِنه ليس الصديق الذي يخبرك بما تريد سماعه. إِلّه 
شخص من الخارج ذو خبرة يُعطيك وجهة نظر قيمة. سجّل وجهة النظر هذه- إِنْها تماما 
ما أنت بحاجة إليه لتجعلّ فكرئك أفضل. 


۴. لا تَأَخذِ الأمر على نحو شخصتي. مثلما يقولُ الرجلٌ في فلم "العزّاب” (600181©1), لا 
تحسبوا هذا أمرًا شخصيًا إِنّْه أمز يتعلق خهضرًا بالأعمال. تذكز أك اتَصلت بهؤلاء 
الأشخاص طلبًا للمال وليس للحصول على تربيتة ومعانقة. إِنْهم لا يقولون لك ”لا“ 
شخصيًا؛ بل هم يقولون ”لا“ لفكرتك في شكلها الحالي. لا تخلظ بين فكرتك ونفسك. 
عليك أن ثبي مسافة بينك وبين فكرتك- مسافةٌ تسمخ لك بقبول الانتقاد المفيد لفكرتك 
وجَغلها أفضل. 


.٤‏ جميغ الصلواتٍ تُستجاب؛ وفي بعض الأحيان يكون الجواب "لا". في بعض الأحيان, 
يكون ما تتعأفه من جواب ”لا“ هو أنْ فكرئك بكلّ بساطة لن تنجح- لا يمكن أن تجقلها 
أفضل, إِنّْها فقط يجب أن تموت. في بعض الأحيان, يكونٌ هناك شخض آخرُ يحفّقها 
بالفعل. أو شخض آخر أكبر وأقوى وأغنى على وشك أن يُطَلِقَ ُسخته الخاضة من 
فكرتك. أو لأسباب قد لا تستطيع شرحهاء أنت بكلّ بساطة لا تستطيةٌ تأمين دعم كاف 
من السوق لفكرتك. منذ ضع سنوات, بعد الإطلاق الناجح لمجلة “فاست كومياني“» 
حدثني رياديٰ في مجال المجلات بشأن فكرته وأراد أن يعرف رأيي فيها. كانث فكرة 
ذكيّةٌ ولا يوجد أيْ سبب لعدم نجاحها- ما عدا أنه كان يعمل عليها منذ ثلاث سنوات من 
دون أن يحرز أي تقدُجٍ يُذكر. سألته كم من الوقت كان يعتقذ أنه يستطيغ الاستمرار في 
العمل عليها. قال لي: سنتان أو ثلاتُ سنواتٍ إضافية. نصيحتي كانت أن يُحدَّد تاريخًاء 
ويكون تاريخًا ثابئاء وليكن أقلّْ من سنتين أو ثلاث. فإن لَمْ تتحقّق بحلول ذلك الوقت, 
فإنّها لن تتحقّق أيدًا. إنّ إعطاءها وقنًا إضافيًا ليس سوى مَضيعةٍ للوقت. قد تكون حبةٌ 
مُرّة عليك أن تبتلقهاء وقد تكونْ الخبرةٌ التعلْميّة الأهم التي يمكنك اكتسابُهاء لكن في 
مرحلة ماء لن يكونَ هناك ما يمكثك أن تفعله إلا المْضِيْ قُدُمًا. 


o 
هكذا كان أسلوب تفكيري بعد ثناؤلي العشاءَ مع المصرفي. إن تَعلْمَ قبولٍ ”لا“ كسؤال,‎ 
يمكن أن يكون بداية صداقةٍ جميلة بينك وبين فكرتك الخاضة.‎ 


oo 


القاعدة رقم ٠١‏ 


طوال السنة الأولى بعد تزكي العمل في ”فاست كومياني", كنث أقولُ ”لا“ لكل شيء. 


لا لكلّ دعوة لألقي خطابًا. لا لحضور مؤتمر ما. لا لكل عرض للكتابة. لا لكل استفهاج عن 
العمل أو حُطظة العمل. بحسب رأي زوجتي فرنسيس, قضيث السنة مختبئًا تحث الأغطية 
لأستريخ من ضغوط السنوات العشر المتواصلة التي شكلث قضة ”فاست كومياني”. 


لكن عندما وصَلّني خبرٌ يقول إِنّناء أنا وبل تايلور قد اختزنا للحصول على جائزة ”بطل 
التعلم والأداء في مكان العمل“ من الجمعيّة الأميركيّة للقدريب والتطوير في واشنطن 
العاصمة, لَمْ أستطغ أن أقولّ لا لهذا الطلب. بدا وكأنه طريقةٌ آمنةٌ وسهلة للعودة إلى اللعبة 
بعد السنة التي فَرَصْتُ فيها النّفيَ على نفسي. 


سار كل شيءٍ على ما يُرام. تسلّمث أنا وبل جائزئينا على المنضة الرئيسة وألقينا كلماتِ 
الشكر. ثُمْ ارتجلنا جلسة مناقشةٍ جانبيّة مع بعض المشاركين لمدة ساعة تقريبا مُسكخيمين 
مواضيع وقصضا كنا قد نشزناها في المجلة: أعظم مقالات ”فاست كومياني”- ”رحلة لَمْ 
الشمل”, لكثها رحلةٌ استمزث لعرض واحدٍ فقط. بعد جلسة المناقشة, وَقَفُنا في صدارة الغرفة 
وصافّخنا أصدقاءَ ”فاست كومياني” ومعجبيها القدماء. 


عبر صف من الناس من أمامنا حى قابلث وجهًا لوجهٍ رجلا عرف نفسه بلهجة تشبة 
لهجة آرنولد شوارزينغر (1/ع3]2676090/لاتاء5 .(Arnold‏ 


قال الرجل وهو يصافخني ويقدّم إلى بطاقةً عمله: "اسمي أندرياس سالتشر 
Salcher)‏ 35ع8001)., أنا من قيينا- التمساء وأرغب في ذعوتك إلى إلقاء كلمةٍ في مؤتمرٍ 
ستعقده في أيلول/سيتمبر القادم في تير ميلك. إِنّه الديرُ الذي أَلْهَمَ منتجي فلم ”اسم الوردة 
Name of the Rose) “‏ ©1). إنْنا ندعوه مؤتمر وولدزلء الاسم المأخوذ من رواية هيرمان 
هسي (18556! .)Herman‏ واسمها ”لعبة القطرة الزجاجيّة” .(The Glass Bead Game)‏ 
وسيّرأش المؤتَمرٌ الروائئ البرازيلئ ياولو كويلو ( 0e1‏ هالاهم)". 


كان يتكلّمُ بسرعة كبيرة, ووجَذث صعوبةٌ في فهم ما يقوله بسبب لهجته. ول أكن في 
الواقع مهتقًا. إن آخر ما كنت أفكر فيه هو الطيران إلى النمسا لإلقاء محاضرة. أتيتُ إلى هذا 
المؤتمر على أساس أنه لن يتكزر, ولَّمْ أك راغبًا في العودة إلى تفط الحياة السابق. 


°٦ 


قال الرجل: ”سأرل لك رسالة بالبريد الإلكتروني“. وصافحني ثانية. 


ف تلك الليلة, أفرغث جيوبي من الملاحظات التي استخدمثها في حلقة المناقشة ومن 
بطاقات العمل التي قُدْمَتْ إلى من الأصدقاء ومن الذين يتمنُون لي الحظ السعيد. رَمَيث 
بطاقة الرجل النمساوئ ومعها المؤتمر البعيد الأجل في سلة المهقلات. تلك كانت دعوةٌ كان 


بعد أسبوع. وصلّثني رسالةٌ بالبريد الإلكترونئ من أندرياس سالتشر. بدأث الرسالة: ”أنا 
أعرف أنّك ربّما تكون قد رمّيت بطاقة عملى بعيدًا”. 


جَدَبَتْ تلك العبارة انتباهي. 
أعاد ما قاله لي سابقًا: الذيز في ميلك, كتاب هيرمن هسي. دور ياولو كويلو. 


ثُمْ سَرَّدَ أسماءَ المتكلّمين الذين كانوا قد وافقوا بالفغل على الذّهاب إلى ذاك المؤتقر: 
شيرين عبادي (50801 8۸0۲1۸), المحامية الإيرانيّة التي حازث جائزة نوبل للشلام؛ وكاري 
موليس (5 ]اناا /ا1631), الذي فار بجائزة نوبل للكيمياء, وغنتر بلوبل (اع8/0 161لا 6), 
الذى فاز بجائزة نوبل فى الطبت, وكارل دجيراتسى (أ0[©4]855 03۲1), مخترع حبوب مَئْعِ 
الخمل؛ ميهالي تسيكز نتميهاليي Csikszentmihalyi)‏ yاMiha),‏ مؤلّف كتاب ”التدمُق” 
(1019) ذي التأثير الواسع, وهيلين يالمر (©310 1©|©67!), صاحبة المرجعية الفليا في 
العام في مَوضوع دراسة أنماط الشخصيّة التسعة, وتوماس هاميسون (1501735 
{Hampson‏ أعظم مُعْنْ كلاسيكئ في أميركا؛ وديقيد غولدبرغ (6010619 1/10ة0), 
الحاخام الرئيسئْ لكنيس لندن, وأنطون زيلنغر (98۲” ا26 ,)۸١0١‏ عَالِمُ الفيزياء النمساوي 
الرئيسئ المختض في مجال الطاقة. كان المؤتمز حوازا عالمها للإلهام يحضزه مثتا قائدٍ من 
قادة رجال الأعمال. كان الموضوع حول بحثنا المشترك عن المعنى في عملنا وحياتنا. بعد كل 
هذاء هل سأتردد في حضور المؤتمر؟ 


عندما أصدَزنا النسخة التجريبية من "فاست كومهاني“. أذرّنا فيها مراجعة لكتاب 
واحد تعرض فيه كيف آرانا إبداع كتاب أعمال له صِلَةٌ بحياتنا. ذلك الكتاب كان كتاب هيرمان 
هسي "لعبة القطرة الزجاجيّة“. الذي راجعه الأديب الذي يُعنى بأمور الحاضر والمستقبل, 
يول سافو (53]]0 .)Paul‏ 

وكنتٌ قد انتهنْتٌ لوي من قراءة كتاب "الخيميائي” (8101160151), رواية ياولو كويلو 
المشهورة حول بحثِ الإنسان عن المعنى وعن أسطورته الذاتية. والآن ذعيت لأتكلم في 
مؤتمر يڪڙأشه هو. 

ثم هناك قائمةٌ الفائزين المتميّزين بجائزة نوبل وقادة الفكر. لم تَكُنْ لدئ أيّة فكرة عمًا 
كنث سأقوله لأضيف شيئًا آخر إلى الحوار, لكن باستفناء ذلك, كيف يمكثني أن أقولٌ لا؟ كان 
علي أن أذهب. 


o۷ 


إليكم كيف جَرَتٍِ الأمور. 


وَصَلث إلى الدّير حيث التقّيت المحاضرين الآخرين. واستقغتُ إلى قصضصهم الفلهمة. 
وعائيث عذة أيّام من العب بعض الشيء. إذ لم أكن أعلم ما سأقوله, كوني المتحدّث الأخير. 
في الساعة الرابعة صباحًا من صباح اليوم الذي سألقي فيه محاضرتي؛ وبينما كنث مُستلقِيًا 
في الفراش محدقًا في السقف. هَبَظ علي الإلهام. كتنث محاضرتي على كومة من بطاقاتٍ 
بقياس ١1,0/,5"‏ سم”, وفي وقتٍ لاحق في ذلك الصباح, طرّخث أفكاري حول القورات في 
العلم والرّوحانيّات والفن والتكنولوجيا التي تحدّث بشأنها المحاضرون الآخرون, حثى بلَعْتُ 
ذروة الثورات, وهي ثورة الأعمال العالّميّة كما عَرَصْتْ أحدائها مجلّةُ "فاست كومياني”- وهي 
تشكلُ مُلَخْصي لأفكار تجقع وولدزل. ذعيث لأعود السنة التالية بضفةٍ المقزر العام للمؤتمر, ثُمْ 
كُلْفتُ بدور رئيس التجفع. كَوْنتُ صداقاتٍ جديدة, ووشعثُ شبكتي العالميّة, واكتسبث معرفة 
جديدةٌ من خبراتٍ ما كنث لأثوققها. 


لكنّ ذلك لم يَِكْنِ الجزء الأهة. بعد وولدزل, بدأ أقولُ نعم. نعم لإلقاء المحاضرات في 
تجفعاتٍ كبيرة وصغيرة, نعم للهاب في رحلاتٍ أتعلّم منهاء نعم لقراءة حُطط أعمال 
الأشخاص الآخرين, نعم للانضمام إلى مجالس منظمات غير ربحية, نعم للقيام بأعمال لا 
أعرف ما ستكون نتائجها- قلت حيث وعَدَثني الخبرة بالفرصة للقاء أشخاص رائعين ومواجهة 


دروس جديدة. 


إليكم ما وَجَذئه. ما دام المرغ منفتِحًا ومستعدًا لمواجهة خبرة جديدة, يبدو دائقا أن 
هناك أمرًا ما جيّدًا يحدث. مهما كان المكانٌ الذي كنت أسافز إليه. كان هناك شخص جديد 
أقابله. وخبرةٌ جديدة أفكر فيها. بدأتُ أعود إلى البيت محفلا بكناوين إلكترونية كنث تؤافًا 
إلى استخدامها, وليس ببطاقات أعمال كنت متشؤقًا إلى التخلّص منها. كنت أقابل أشخاضا 
في كل أنحاء العالّم لم أكُنْ قد قابلئهم من قبل, لكتهم كانوا يصيرون أصدقاءَ لي حالما 
نتعارف. أشخاض ما كُنث لأتعزف إليهم لو لَمْ أذهب. 


ماذا بعد؟ 


الناش المهقون المنشغلون يعيشونَ في فقاعات. كلما كنت أكثز أهميّة وانشغالاء قَضيت 
وقئا أطول في عالمك الخاض. وَلْتَأَخُدْ مَعْلّا رئيسةٌ تنفيذيّةٌ لشركة تكنولوجية رئيسة. إليكم 
كيف كان يبدو يومها النموذجي. 


كان سائق سيّارتها الليموزين يلقاها كل صباح عند منزلها. عندما كانت تَصِلُ إلى المكتب, 
كان السائقٌ يوقِفُ السيّارة في مكإن خاض قَرْبَ المصعد الخاض بالرئيس التنفيذي فقط. ثُمْ 
تأخَدُ ذلك المصعد إلى طابّق الرئيس التنفيذئ حيث كان عددّ كبيز من المساعدين الإدارئّين 
يحمونَّ مكتبها. لا يستطيغٌ أحدّ أن يدخُلَ إلى حَرَّمِها الداخليَ, ما عدا الأشخاص الذين كانت 
لديهم مواعيدٌ مسبّقة. وإذا ذهََث في رحلة عملء كانت الليموزين تاخذها إلى المطار لكي 


مه 
تركب طائرتها الخاضة. وعندما تهبط الطائرة, كانت سيّارة ليموزين أخرى تقابلها وتأخدُها إلى 
مكان اجتماعاتها. حيثما كانت تُسافر, كائث داخلّ فقاعة مُحكمة الإغلاق. 


ولئقارن أسلوب القيام بالأعمال ذاك, بأسلوب تويوتا التي يُطلق عليه اسم "جنتشي 
جنبوتسو“ (1510لا06110 0606©111), ويعني ”اذهب وانظر“. لَمْ يَكْنْ مهما ما إذا كائث هناك 
مشكلة ما على أرض المصنع تحتاج إلى حلّ, أو كانت تة حاجة إلى إجراء تحسيناتٍ على 
سيارة لثناست سوقًا جديدة. إِنْ مبدأ تويوتا يتطلب من المهندسين ومسؤولي التسويق, أو 
حقى للعقال الكادزين عد حلط الدجميع؛ أن ينكبوا مرا باننهم. لا ركز لأ ذوعن 
جلسات إعطاء المعلومات أو عروض "الياوريوينت” (2011 ]ع/لا20) أن تحلّ مكانَ 
الملاحظة الشخصية المباشرة. 


”اذهب وانظر“ يتحدّى حكمة اليوم التقليديّة. يشكو رجالّ الأعمال في كل مكان عادةٌ 
من جفل المعلومات الثقيل: رسائل إلكترونيّة أكثر من اللازم. ومذكرات كثيرة, واجتماعات 
أكثر من اللازم. لكنّ المشكلة الحقيقية ليست كثرةً المعلومات, بل هي كامنة في العزل أكثر 
من اللازم. إنّ التحدّئ الذي يواجهه قادةٌ الأعمال هو الخروجٌ من الفقاعة التى تعمل مغل 
خجرة يترد صدى فكرة ما في داخلها. 1 


الحقيقةٌ هى أن لا بديلٌ عن الخبرة الحقيقيّة. اسأللى قادة الأعمال عن دروس المهنة التى 
القصفّث بهم طويلا. تراهم يعودون إلى خبرة رئيسة جعلّنهم يخرجون خارج نطاق راحتهم- 
اجتماغ لم يُدوْن كتابةٌ, أو رحلة لم يُخظط لها, أو محادثةٌ لم يَخْرٍ الثدرْب عليها. إن ما يلقصقٌ 
بالقادة ويبقى معهم هو ما يلقَصِقٌ بنا ويبقى معنا وهو قد يكون عملا ماء أو رؤية شيء ماء أو 
مشاركةٌ ماء أو خبرة ما. لكنّ هذا يعني فقدانَ السيطرة على زمام الأمور, والسماح لأشخاص 
جُدْدِ ولخبراتٍ جديدةٍ باختراق فقاعة الأمن والعادة. 


إن الخروج من نطاق راحتك قد يعني أشياء صغيرةٌ مغل مصادر المعلومات. لدينا 
جميغا مجلائنا المفضلة, وهي تلك المجلات التي مَضَث عدَةٌ سنواتٍ على اشتراكنا فيها. ماذا 
سيَحدثُ لو هبت إلى زكن بيع المجأات واشكريث مجموعة من المنشورات التي لا ثنظز إليها 
البثّة في العادة؟ إذا كنت من المعجبين بالطعام والموضة والسفر, حُدْ معك مجلّة العلوم 
E‏ ”يوييولار ميكانكس”“ (1©611300165/! 31انام20). وإذا كنت من المعجبين 
بالألعاب الرياضيّة, اشتر مجلّة ”ِن روف" (۸00۴ 110), كتغيير عفا كنت تشتريه. إذا رأيت 
مجلة ما ول تستطغ أن تتخيِلّ لماذا يشتريها شخض ما أيّا كان, فهذه هي المجلة التي ينبغي 
أن تشترِيّها. ابحث بنفسك. والشيغ ذاثه ينطبقٌ على حلقة الأصدقاء الصغيرة الذين تتناول 
الغداءَ معهم, أو تمضي وقثًا بصحبتهم بعد العمل. إذا ذهنْت إلى مطعم الشركة, حاول أن 
تجلس إلى طاولة يجلش إليها أشخاض لَمْ يَسبق لك أن عرفتهم. 


القضيَّةٌ الكبرى هي السيطرةٌ على زمام الأمور. هل لديك مساعد إدارئ يراق مكالماتك 
الهاتفيّة ولا سمح إلا للأشخاص الملائمين بالتحدّث إليك؟ ماذا يحدُتُ لو أَعَلَنْتَ عن يوم 


8 
تستغني فيه عن المساعدين الإداريين وتجيب أنت على جميع المكالمات الهاتفية؟ حاول أن 
تجيب عن مكالماتٍ كنت عادةٌ ترفضهاء وراقِثٍ ما ستتعلفه. ابحث عن محاضرة أو مؤتمرٍ 
لحضوره وهو ليس جزءًا من الأمور التي تثابر عليها عادة. إذا غيّرْتَ وجهة نظرك وأتّيت 
بأفكارٍ جديدة, فأنت لا تضيع الوقت, بل إِنّك تفتخ آفاقًا جديدة. 


إنّ العالّم مكانّ كبير وصغير في الوقت نفسه- كبيرٌ لأنّه ملآنّ بالخبرات الساحرة الجذَابة 
التي تفوق ما نعرفه ونقابله داخل فقاعاتنا الصفيرة الخاضة, وهو صغير لأنّه في كل مكان 
تذهب إليه. تتأكّد من أنّك ستقابلٌ أشخاضا جُدْدًا تؤاقين إلى مشاركة ما يَعرفوئه, وهم 
يتوقون أيضًا إلى التعلم منك. 


لماذا تبقى داخلّ نطاق راحة الضيق في وقت تقدم إليك الحياة فيه أمورا أفضل؟ لماذا 
تقول ”لا“ عندما يكونْ بإمكان مجزّد قول ”نعم“ أن يفتخ أمامّك الكثير من الأبواب؟ 


القاعدة رقم ٠١‏ 


عندما أعود بذاكرتى إلى كل ما تعلمئه من بداية إصدار مجلّة, من السهل أن أتذكر الأخطاء. 
جميع المشاريع الجديدة ترتكث أخطاء, ونحن كان لنا نصيئنا من تلك الأخطاء. غير أن الفرق 
الكبير الذي ساعدنا هو الأشياء الأربعة التي فعلناها بشكلٍ صحيح: تغيير, صلات, محادثة, 
مجتمع.[؟] ساعدثنا هذه العواملٌ على أن نستمرٌ فى عَمَلِنا لمدّة طويلة كائّث كافيةٌ لتصحيح 
الأخطاء. إِنْها العوامل الأربعة التي يحتاج إليها كل مشروع أو برنامج لأحسين الأعمال في 
شركة ثعاني وتصارع. كلما تعامأت معها بشكل أفضل, كائث فرصة نجاجك أفضل. 


التغيير (©013109). إنّ هَدَف أي مشروع جديدٍ هو تغيير اللعبة- هذا هو جوهر ما 
ستقدّمه. إن أؤل عمل لك إذا هو أن تكون واضخا بشأن ما ثنوي أن تغيرّه في مجال عملك 
الذى اخترثه. كنا نعرف بالضبط مجموعة الأشياء التى أرّذنا أن نغيّرّها فى المجلات الخاضة 
بالأعمال بإصدارنا “فاست كومياني”. كنا نهرف لأن نكون المجلة الأولى للأعمال بأسلوب 
حديث- أن نكون مزيجًا بين ”هارقرد بزنس ريقيو” و”رولنغ ستون” (©5100 09ذاا80). كان 
تصميمْ مجلتنا الخاضة بالأعمال سيُعلِنْ استراتيجيتنا الجديدة: شكلّ جذّاب وشعورٌ رائع, كا 
سنوضخ كم كانت مجنا مختلفةٌ عن المجلات الملّة الموجودة حاليًا. كَسَمَتْ مجلات ”بزنس 
ويك“ و”فوربس",. و"فورتشن“ السوق بموجب التركيبة السكانية التقليديّة, غير أن "فاست 
کومپاني“ كانّث ستعنى بمواقف الناس وطموحاتهم. كنا نريدُ أن نجذب رجالّ الأعمال الذين 
يَرَونَ أنفسهم مُبدعين ورياديّين, وكلاء تغيير ووكلاء يعملون لحسابهم. كائث مجلاث الأعمال 
الأخرى مُوَجهةٌ من دون خَجَلٍ إلى رجال الأعمال الذكور, وقد أدركنا نحن الذور المتصاعِدَ 
للئساء في مجال الأعمال, وأرَذنا أن تكون مجلَتُنا جدّابة للزجال والنساء على قَدَم المساواة. 
شرّخنا بالُفصيل هذه التغييرات في حُظة عملنا لكي يتمكُن أيئْ مستثمرٍ محتقل أن يرى أنواغ 
التغيير الذي تمئله ”فاست كومياني”. 


الضلات (001176611005). قدّمَث ”فاست كومياني” نوغين من الضلات التي أضافث 
طاقةٌ إلى خبرة قزائنا: صلاتٌ بين الأفكار وصلاتٌ بين الناس. منذ البداية, وكجَزْءِ من هويّتنا 
كمجلةٍ أعمالٍ مختلفة, عَرَضْنا صلا جديدةٌ في فكر عالّم الأعمال. وعرّفنا القزاء ماهيّة 
الأسلوب الأميركئ الأصلئ في ضنع القرارات, وتغوناهم إلى تجربته في العمل. وقد أخْرّينا 


مقابلة مع شخص لامع يقذف شيئين في الهواء ويلتقظهما بالثناوب. حول مفهوم الثوازن في 
العمل والحياة, وقابأنا أيضًا جرّاح دماغ ليتحدّتٌ بشأن فَنْ مُعالجة الضغوط, كما قابَانا 
المشرف على طاقم عمال أحد المناجم وليخبرنا بشأن الظُرْق السريعة لإنجاح العمل. يإقامَتنا 
صلاتٍ غير تقليديّة ضمن مجموعة واسعة من الاختصاصات المتنؤعة, شجغنا القزاء على 
التفكير بطريقة مختلفة في عملهم. وشجعنا قرّاءَنا أيضا على أن يكؤنوا صلاتٍ ببعضهم بعضا. 
وباستخدام مَوقعنا على الإنترنت بوضفه دعوةٌ للاثصال» شجّعنا قرّاء ”فاست كومياني” على 
لقاء بعضهم بعضًا أيتما كانوا يقيمون, وكائتٍ النتيجةٌ "جماعة الأصدقاء“. وهي شبكة من 
رجال الأعمال الذين يتشابهون في التفكير, والذين كانوا يأخذون الأفكار العالميّة في المجلة 
ويحؤلوئها إلى أفكارٍ محلَيّة. لقد مكثاهم نحن من تكوين الضلات, وهم تابعوا العمل من حيث 
بدانا. 


الفحادثة (0011761531101). تضقنت النسخة الأولى من ”فاست كومياني” رسالة من 
المحزرين كان القصد أن تكون كأنها بيان رسمئ لمجلتنا. شرخنا في تلك الرسالة قواعد ”دليل 
ثورة الأعمال” ومبادئه وحدّدنا فيها هدفنا: "بَذَءْ المحادثات, وتحفيز النقاش, والحثٌ على 
تقديم الخجج, وخلق توثرٍ صخي. ستكون ”فاست كومياني” أؤل- وليس آخر- صوتٍ في 
طليعة الثفكير المتعلّق بالأعمال. إذا وجذت شيئا تطبقه في عملك, أو شيئا تتحذث بشأنه إلى 
زملائك, أو شيئا يساعدٌُ على إعادة تحديد المشكلة, أو شيئًا تُخالقُه الرأى, فإنّ ”"فاست 
كومياني” تكون قد نجحث". إن مصدز هذه الفكرة التي يشابه فيها الحديث والفعل هو آخز 
مقالةٍ كتبثها لمجلة “هارفرد بزنس ريقيو” قبل أن أتزك المجلَة لأبدأ في إعداد مجلّتي الخاضة, 
وكان عنوان هذه المقالة "ما الجديد بشأن الاقتصاد الجديد؟”. وقد ناقُشث في تلك المقالة 
الفكرة القائلة إنّ الوقوف مع زملائك والتحدث إليهم ليس مَضْيَعةٌ للوقت من وجهة نظر 
اقتصاد المعرفة, بل هو جوهرٌ العمل. المحادّثةٌ هي كيفيّةٌ البناء على أفكار بعضنا بعضا لكي 
نخلق قيمةٌ اقتصاديَةٌ جديدة. كان كل عدد في ”فاست كومياني” يهدف إلى إثارة الأحاديث 
الجديدة. 


المجتقع (/11]1ل0017]11). لكي أستعدٌ لإطلاق ”فاست كومباني”, قرأتٌ تاريخ 
المجلات الناجحة السابقة, وإليكم ما قد تعلمثه: المجلات المتميزة لا تحدُدُ حقبةٌ ما فحسب. 
بل تعمل على اندماج أفرادٍ مجتمع ما وتكثلهم. ففي عشرينيّات القرن العشرين, قدّمت مجلة 
"نيو يوركر” (۷0۲۸۴۲ )6W‏ خدماتها إلى أميركا التي كانت في بداية تعژف نظامها المتقدم 
والمعقّد. وعندما أطلقت مجلة "فورتشن” في أواخر العشرينيات من القرن العشرين, حدُدث 
مجتقة قادة الأعمال الجديد في أميركا عندما صارث من الشركات. وفي الخمسينيّات 
والسثينيات من القرن العشرين, كانت مجلة "يلاي بوي“ (/ا60/ا513) أشبة ما تكون بالحكم 
في موضوع الشكل والأسلوب للزجال الأميركيّين عندما كانت الثورة الجنسيّة في تسارع 
مظرد. وفي الستينيّات والسبعينيّات من القرن ذاته. حشَّدَت فرقة “رولنغ ستون“ جيل 
”مهرجان ؤدستوك” (000510©10//ا). مهرجان موسيقى الروك الذائع الصيت آنذاك تحت علم 
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المخدرات والجنس وموسيقى الروك. نجحث كل مجلة بتنبيهِ أفرادٍ مختلفين إلى حقيقة ألهم 
كانوا في الواقع أعضاءً في مجتمع حديث التشكيل. 


تعلّفث هذه الأمور الأربعة- التغيير, الضلات, المحادثة, المجتمع- من إلقاء نظرة قاسية 
ودقيقة على ما فعلناه لضع “فاست كومياني” في وضع يمكثها من النجاح- لا لتَضمَنَ 
نجاحهاء بل لئسمَح لها بالئجاح. غير أن هذه الشمات ليسث مُققصرةٌ على المجلّات فحسب. إذا 
أمعنت في النظرء ستراها تعمل بنجاح في مشاريع الأعمال الجديدة وفي إطلاق المنقجاتِ 
الجديدة في جميع أنواع الصناعات. وَلْتأخُدْ متَلّا حملة أوباما للوصول إلى الرئاسة. إِنّها تغييل. 
وصلاتٌ ومحادثة. ومجتمع. 


ماذا بعد؟ 


هذه الكلماث الأربةٌ ليشث مجرّدَ أداة لتقوية الذّاكرة, ر مل بديلا مفيدًا لابا 

ب و هي ع 

أسلوب أكثرز تقليديّةٍ من كتابة خُطة عمل. حاول أن تتفخض فكرئك من خلال العدسات الأربع 
هذه لترى كيف سيكون مُستواها. 


التغيير. ما الذي تقترخ تغييره في صناعتك وكيف السبيلٌ إلى ذلك؟ كيف سيشعز 
زبائئك ثجاه هذا التغيير؟ في الوقت ذاته, على كل فكرة جديدة أن تحترمٌَ بعض الأعراف 
القديمة. ما الذي لن تغيره؟ 0 الذي تركته من دون تغيير حتّى لا يشعرّ زبائئك بالارتباك 
والانزعاج؟ التغيير أو عدم التغيير- هذا هو التَّقييم الأول الذي يجب على فكرتك أن تنجخ 
فيه في طريقها إلى تحسين مستوى التركيز. 


الضلات. ما نوغ العلاقات الجديدة الذي تقدّمه إلى زبائنك؟مثلا. تساه بعض برامج 
التغيير داخل الشركات مساهمة كبيرة في تغيير النظرة إلى كيفيّة انتقال المعلومات. وهي 
بذلك ثعيد حرفيًا البط بالكيفية التي يُنجَرُ فيها العمل. إِنْ أحد الأشياء التي تمكن شبكة 
الإنترنت منها. هي العلاقاث الجديدةٌ بين الشركات وزبائنها. صققث ”پروكتر آند غامبل“ 
(©68001 8 /2:0016) على تُسخير الضلات في سَغيها إلى الابتكار, حتّى إِنّ استراتيجيّتها 
الجديدة التي ضفقث لكي تجلب أفكارًا جديدةٌ من خارج الشركة كانت ثدعى ”اتصل وطؤر“ 
.(Connect and Develop)‏ أي نوع من الائصالات الجديدة تقوم بها فكرتك؟ 


الفحادثة. هل تعمل فكرثك على إطلاق أحاديث جديدة؟ هل تستفل الحوار مع زبائنك؟ 
ما نوغ خلقات التغذية الراجعة التي تبنيها حثى يُجري زبائثك- أو موظفوك- مُحادثةٌ حقيقية؟ 
كيف ستقنةٌ زبائنك بأنّ الحديث الذي تدعوهم إلى إجرائه معك هو حديتٌ موثوقٌ به؟ وكيف 
ستدعفه بعد أن تكون قد بدأثه؟ بالنسبة إلى شركة أو كائي صادق في رغبعه بإجراء محادثة, 
ليس هناك شيءَ أهم وأكثز قيمةٌ من هذا. إن صوت الزبون هو دليلك الرئيسئ إلى التجاح. 
لكنّ عليك أن تكونَ جديا وأن تكونَ مستعدًا للإصفاء والتّجاوب. 
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المجتمع. ى نوع من أنواع المجتمعات يخدم فكرتك؟ كيف تصفه؟ ما حجمه؟ والأهمُ 0 

من كل هذاء كيف سثساعد في اندماج مجتمعك وفي خدمته؟ إذا كنك تستطيع أن تخدم 

مجتمقًا مَوجودًا بالفعل, أو أقوى من هذاء أن تجمء مجتمعًا جديدًا حول منتجك أو الخدمة 

التي تقدمها, فإك سثعطي فكرئك دَفعةٌ إلى الأمام. لكن كما هي الحال في المحادثة, عليك 

أن تكون مستعدًا لكشب ثقة مجتمعك, كما يجب أن تَيِقَ به. بعد أن ثقؤيَ فكرثك مجتمقًا ما 

فَإنها ان تبقى فكرئك بعد ذلك؛ إذ إنْها تصيز ملك المجتمع, وتصيز أنت من تم داعقا لأفراد 

المجتمع, وهذا تغيير يد كثيز من الرياديين صعوبةٌ في قبوله. 


من السهل استخداحٌ هذا القصميم لؤضع حُظة عمل. باستخدام قطعة ورق واحدة لكل 
كلمة من الكلمات الأربع. اشرّخ فكرئك باستخدام تلك الكلمة كقدسة. لتكن إجاباتك قصيرة- 
فقرة واحدة إن كان ذلك ممكثا. وصفحة واحدة كحدٌ أقصى. ثم حاول أن تكتشف كيف 
تترابط الصفحات الأربع مقا كوحدة كاملة مثماسكة. عندما نستخدمها مجتمعة, تصيز كلماث 
التغيير والضلات والمحادثة والمجتمع نظامًا قويًا. إذا استطفت تقوية هذه الكلمات الأربع 
والسيطرة عليهاء فإنّك سثعطي نفك انطلاقة نحو النجاح. 
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القاعدة رقم ٠١‏ 
الحقائق هي حقائق؛ والقصص 


المكان: منتجع ريجستري (8601517), فلوريدا. 
التاريخ: ١‏ أيّار/مايو ۱۹۹۹م. 
الحدث: مؤتمر ”ريل تايم” (868111576) الخاض بمجلة ”فاست كومپاني“. 
الموضوع: "أأنتَ مستعدٌ للاقتصاد الجديد؟". 


في الساعة 45:1 وعلى المنضة الرئيسة للقاء "ريل تايم” الخاض بمجلة ”فاست 
كومپاني“ قدّفْتُ المتحدّث الرئيسئْ إلى جمهور صاخب يتألّفُ من أكثر من ست مئة شخص. 
صعد توم ييترز (061615 ۲0), وهو عالِمٌ متمهزٌ في علم الإدارة, إلى المنضة بحيوية 
ونشاط, وبشيءٍ من التوثر. 


قال توم"قال ألان: «لا يمكثك أن تستخدم الشرائح في جهاز العرض, ولا يمكنك أن 
ترتدي بدلة, ولا تستطيع أن تتحدّث بالأمور التي تتحذث بشأنها عادة»“. كان توم مشهورا 
باستخدام الشرائح على برنامج ”الپاور يوينت” الماآنة بالاقتباسات البليغة ونقاط التعجُب 
المبهرجة. لکن لَمْ يَكْنْ مسموها له أن يستخدم ذلك البرنامج في ذاك اليوم. 


تابع توم: "ستعتقدون أنْ ما أقوله هو ضزبٌ من الجنون. لكئي قضيث بعض الوقت في 
المرّح والتسلية هذا الصباح. لقد صَرَفْتُ نصفٌ ساعةٍ وأنا أتفخص محتويات حقيبتي. وهذا 
أمرّ شخصي؛ لأنّ بعض محتوياتها أو مَذلولاتِ محتوياتها تسب الحرج الكبير. سأرمي هذه 
النفايات الآن!. 


وأرفَقَ توم قولّه بإفراغ محتويات كيس الوسادة الذي جَلَبَه معه- وأحبٌ الجمهورُ هذا 
المشهد. 


كان معظمْ الحاضرين قد سمعوا توم وهو يتحدّثٌُ قبلد لكن ليس كما تحدّت الآن! كان 
الجميغ يعرفون أنه فى شقي. كان يطلب مبلق:٠٠.,.ه‏ دولار أو أكثر من شركة ما لقاع إلقاء 
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محاضرة حول أخطائها وسوء إدارتها. لكنّ الوقوف على خشبة المسرح وهو يحمل كيش 
وسادة يمتلئ بأشياءَ كانت في حقيبته, كان عملا يجذِبُ الانتباه. 


"أنا شخض غير تقليديّ وغيز متحضر, أليس هذا صحيځا؟ مُصاب بالجنون؟ إذا كثث 
مُصابًا بالجنون, فلماذا أحمل معي ثلاث ساعاتٍ يد وأَضْءٌ حول معصمي ساعة رابعة؟ أنا لا 
أحمل ساعةٌ منبئهة واحدة أو اثنكين فقط, بل أحملٌ ثلاث ساعات منبئهة! هذا ما مجموعه سبغٌ 
ساعاتٍ بين ساعات يي وساعات منبهة". 


انفجَرَ الحضوز بالضحك بشكلٍ جامح. 

قال توم بجدّيّة: “يوجَدُ هنا درش لنا. من الرائع حقًا أن تكون شخضا عصريًا يتهافث 
الجميغ عليه إِنْما عليك أيضا أن تحافظ على مواعيدك. إِنْ هذه الحقبة الجديدة التي تركز 
عليك أنت هي حقبةٌ مثيرة. هذه الحقبة التي تُعجب بما تفعله هي حقبة جذابة. إِنّ لها علاقةٌ 
بالثمق. وهي تتحدّث عن الشبيك, كما أنها تهدف إلى مستؤى من المساءَلة لم يَكْنْ مَطلوبًا 
البثّة من الشركات في السنوات السابقة“. 


ثُمَ حَمَلَ بِيَدَنْهِ كرتين بحجم فاكهة "الغريب فروت” خرجتا من كيس وسادته. 


قال توم: "هذه كرات لعبة الكريكت المصنوعة في أستراليا ومن ماركة دايق براون 
.(Dave Brown)‏ أنا شخصٌ متعضب ومهووس بالتصميم”. ثم حَمَلَ مصابيخ جيب وحبلا 
وشریظ قياس. 


نصل هنا إلى لب الموضوع: بدلا من استخدام برنامج "الپاور يوينت"”, سرد توم قصضا. 
تحدّتٌ بشأن تأثير والدته فيه. وتحدْتٌ بشأن مهنة والده التي امتذت إحدى وأربعين سنة 
أمضاها في شركةٍ واحدة- وكخ كان والده شاكرًا من أجل الحال التي انتهت عليها هذه 
السنوات. وتحذث بشأن رحلتي عَمَلٍ قام بهما إلى فيتنام وكيف شكلتا فلسفة الإدارة لديه. 
وتحدّث أيضًا بشأن الولاء الزائف وأهداف الإدارة الفارغة. تُمْ قال توم للحضور إِنْ أسوأ ما 
يمكن أن يفعلوه في حياتهم هو أن يعيشوا بموجب هذا القول: "في الوقت المحدّد, وبحسب 
الميزانية, ومن يهتة؟". 


لدى توم شف دائة وأهداف محدّدة, غير أن هذا الحديث كان مختلفًا. 

في هذه المزة, روى توم قصضاء والقصض هي الوسيلة التي نتعلّم بها. 

الحقائق جيّدة, والحقائق يمكن أن تُساعِد في تقوية الحُجّة, وهي تبن أيضا أك 
أعدّذت نفك جيدًا. إليكم هذا المثل. 


في عام۲۰۰۸م» شكلث نَفْقاتٌ الرعاية الصحيّة %٠٥,٤‏ من الناتج القومي الإجمالي 
للولايات المتّحدة. احتلّث تلك النسبةٌ المرتبةً الأولى في العالّم. وعندما كان الأمرُ يتعلق 
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برفاهيَة الأطفال, كانت مرتبة الولايات المتّحدة هي العشرين في العالّم, متخلفة عن دول مغل‎ 
اليونان وبولندا وجمهوريّة التشيك. هذه هي الحقائق.‎ 


والآن. فلأرو لكم قضة. في أواخر شهر شباط/ فبراير من عام ١٠٠م,‏ في مقاطعة الأمير 
جورج في ميريلاند, توفي صبئ عمزه اثنتي عشرة سنةً يُدعى ديمونت درايقر (0©3100016 
ا() من جزاء ألم في أسنانه. كتبت ماري أوتو (00 /ا1/131) في صحيفة واشنطن 
يوست: "كان بإمكان عمليّة اقتلاع سنّ روتينيّة بكلفة ۸۰ دولارًا أن تنقذ حياته. لو كانت والدته 
قد حصث على التأمين. لو لم تفقذ عائلثه اشتراكها في برنامج ”ميك إيد“ (1/6016810). لو 
لم يَكْنْ من الصعب جدًا العثورٌ على أطبّاء أسنان تابعين لبرنامج ”ميدك إيد“. لو لم يَكْنْ تركيز 
والدته کله مُنصبًا على العثور على طبيب أسنان لأخيه الذي يُعاني من سنّة أسنانٍ مصابة 
بالتسؤس . 


بدلا من كل هذاء انتشرّتٍ الجراثيمُ من الخزاج في فم ديمونت, وانتقلت إلى دماغه 
وقتلثه. في أغنى دولة في العالم, ثُوفْي طفل عمره اثنتي عشرة سنة على بعد بضعة أميالٍ 
فقط من العاصمة من جڙاء ألّم في الأستان. 


أي قضة ستتذكر؟ الحقائق المتعلّقة بتفقات الرعاية الصحية أم قضة ديمونت درايقر؟ 


الحقائقٌ هي حقائق, لكنّ القضص ثُمثُلُ كلّ واحدٍ مئا وكيف نتعلم ومعنى كل ما يحدكُ 
في الحياة. 


ماذا بعد؟ 


هل سمعثخ ببوشار العم راي (/ا18) بطعم الجبنة؟ لم أسمغ أنا به إلا عندما كنا أنا 
وزوجتي نقودُ سيّارتنا عبر ولاية أيوا في طريقنا إلى مزرعة أحد الأصدقاء. تُوقَفنا عند محظة 
وقودٍ واشْتَرَنِنا كيشا من بوشار العم راي. كان مكتوبًا على الوجه الأمامئ للكيس الأزرق 
اللامع: "الفصل :١‏ القضة في الخلف“. بعدما أكلنا البوشار, قَلَبتُ الكيس. إليكم ما كان مكتوبًا 
على الوجه الخلفي: 


"حياةٌ العم راي وأوقاته. الفصل :١‏ نكهة الدراق فقط“. كائتٍ القضة حكاية العم راي 
الذي ترغرّغ في عائلة فقيرة في ديترويت, وقضةٍ شجرة دراق جار له. لن أجل القضَةٌ تفقذ 
قيمتها في نظركم بسَزدها كاملةٌ؛ لكنّ حالّها حال كلمة توم پیترز (261615 1017) في مؤتمر 
"ريل تايم”. كائث قضةٌ شخصيَةٌ وثثيز الاهتمام, كما كان فيها درش أخلاقئ مؤثر. كان كل 
جز فيها جيْدًا مغل البوشار إن لَمْ يكن أفضل. 


هل مجزّدُ غزض قضَةٍ على الجزءٍ الخلفي من الكيس يزيد من مبيعات البوشار؟ أم هو 
أسلوبٌ العم راي في مَنح المشتري شيئًا مقابلٌ شرائه الكيس, أيْ. درشا صغيرًا في الحياة مع 


ا 
کل كيس يُباع؟ ليس هذا مهقا- أحبَبث البوشار كثيزًا حى إِني أكلثه بأكمله. كما أحببث القضة 
كيرا حمّى إِنّي احتفظث بالكيس. 


ما الذي يجعلٌ القِصص أقوى من حقائق قديمة بسيطة أو من عروض ”الپاور يوينت” 
المِلّة أحيائا؟ 


ولا تتعلّق القضض بالناس. ويرتبظ الناش بعلاقاتٍ بالآخرين. لا يرتبظ الناش بنقاط 


غزض موجزةٍ أو أرقام أو جداولّ أو رسوج بيائيّةٍ باردة. 


إن القضض تتعلّق بأناس يعقلون, أي أنّ للقصص أفعالًا. والأفعال مهقة. إنّها تحذذ شيئا 
ما قد حَدَتَّ أو ربّما سيَحدُتٌ أو ينبغي أن يحدُث. الأرقامُ محدّدة: عندما يحبك قاض بارع 
حكايةٌ ماء فان الأفعال هي التي تعمل على إظهار الفروقات المهقة والعبارات الفبهمة. تبدو 
الأرقامٌ والجداول والرسوم البيانيّة محدّدة, لك من دون الأفعال, فإنّ من الصعب معرفة ما 
تعنيه الأرقامُ فعلا. قد تبدو الأرقام قاسيةٌ وجامدة, لكنها في الحقيقة ضعيفة. قد تبدو 
القصض ضعيفة, لكنّ الأفعال تجعلها قويّةٌ متماسكة. إِنّ هذا يبدو مخالفًا قا هو بديهن, لكنّ 
هذه هي الحقائق المتعلّقة بقمل القصص. 


إن القصض تخلق المعنى. وفي حين أنّ البياناتِ لا بأس بهاء فان ما نتوق إليه هو 
طريقة ما لإعطاء معئى لكل الأرقام. نحن نلجأ إلى القصص لتنظيم الحقائق لكي تُعطينا بعض 
المعاني. 


القصض هي وسيلة تعليمنا. هناك دروش عن الحياة متأضلة في كل قضة. تقدم إلينا 
القضض إرشاداتٍ حول كيفيّة السلوك والكيفيّة التي تبدو عليها الشجاعة, وترينا كيف نَتَعامَلُ 
مع خيبة الأمل وما يتطلبه بناغ الشخصية. إِنْها تتعلّق بكيفية نهل ما تعلمناه إلى الآخرين. 


كات القِضص دائمًا ولا تزال في جَوهر بداية الشركات وقيادتها. لدى معظم أصحاب 
الأعمال التي نشأث حديئًا قصض أسطوريّة تعلق بإنشائها. كع بعضها طريق نشأتها في 
مرأب أحد البيوت, وبعضها الآخر في غرفةٍ في سكن الطلبة في الجامعة. وينقل جميغها قي 
المؤشس وأهدافه وشخصيّته. (إذا كنث في ظور تأسيس شركة ما وليسث لديك أسطورةٌ 
حقيقيَّةٌ عن نشأة شركتك, فلا تتردد في اختلاق قضة ما- هذا هو ما فعلناه في مجلة ”فاست 
كومياني”). 


تحتفي شركاتٌ كثيرةٌ بنجاحاتها العظيمة, وحثى بفشلها البطولي, بواسطة القصص, 
مثل القبائل القديمة التي تُتَناقلُ قصص الأجيال السابقة: الانتصار المذهل في تحقيق 
المبيعات الذي فاق ما حققناه في أي وقتٍِ مضى. والعقد الذي رفضه الرئيس لأنْ فيه احتيالًا 
وعدم أمانة, والفترة التي قضينا فيها الليلّ بطوله ساهرين للتغنّب على المنافسة. تحؤّلٌ 
القصص الشركة إلى مجتمع محلْن. إِنْها تخلقٌ الأسطورة والمعرفة المكتشبة, وثُلهم الناشس 
حثّى يعملوا بجدٌ أكبر, ويعملوا مع بعضهم, كما تلهمهم أن يكون لعملهم هدف ومعئی. 


إن عمليّةَ إدارة شركة ما هي عمل يقومُ على سَزدٍ القصص. وهي فنٌء غير أنّه فنُ يمكن 

أَوَلَاه اترك برنامج ”الياور پوينت“ الخاض بك عند المدخل. إِنّك لن تفتقده, وأنا أعذك 
بهذا. 

ثم فكر في الڏرس- في الرسالة الحقيقيّة- الذي تحاول أن تنقّله. مكان هذا الڏرس هو 
في نهاية قضتك- إِنْهِ العبرة الأخلاقيّة من حكايتك. ثُمْ اعقل على إعداد قضتك من النهاية 
رجوعًا إلى البداية حثى تصِلَ إلى المرحلة التي تبدأ فيها قضتك بشكل طبيعي بهذه العبارة: 


a 
. ذات مزة..‎ 


ستكتشف أن لديك مقدرةٌ جديدة- طريقةٌ لتنظيم خبراتك وتجاربك ووضفها لكي ترتبظ 
ثانيةٌ بخبراتٍ الآخرين وتجاربهم. عندئذٍ سيَستَمة إليك الناس. ولن يكون عليك أن تعاني من 
غزض آخرّ من عروض "الياور پوينت“ الذي يخدر العقل- ما لم يقدفه شخض آخر. 
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اكتشاف الأشياء صذفة 


بدلاً من اختيار الكفاءة. 


إذا ذهبت إلى يورتلاند في ولاية أوريغون في هذه الأيام, فإك ستشعز بالمتعة والسعادة. 
ينطلق بك خظ حديديٌ خفيف بخفة من المطار إلى مركز المدينة حيث يرحب بك ميدان 
"تيونير” (01006©1), وهو مَتَئَزّهَ حيوئيٌ على امتداد شارع واحد. في مركز المدينة الأكثر 
ملاءمة للشير في أميركا. وبخلاف معظم مراكز المدن في الولايات المتحدة, فان مركزٌ مدينة 
پورتلاند مزدهرٌ ونابض بالحياة بتنؤع استخداماته, حيث ثرى بائعين على الطريق ونوافير 
المياه والمتئزهات والساحات. وهناك مركز تجارئ ينتقل فيه الأشخاص على طول مركز 
المدينة, ويمكئك حثى الركوب مجّانًا ضمن "الساحة المجانية“. وعلى طول الواجهة البحريّة 
يوجَدُ تزه عام كبير, وفي مقاطعة ”پيرل“ (06811) توجَدُ شققٌ سكنيّة متوشطة الارتفاع 
ومطاعم حديئة أنيقة الطراز ومحال تجاريةٌ جدابة وأبنية تاريخية, وإذا ما شعزث بالملل, 
فهناك مكتبة ”پاولز بوكس“ (80015 5'!اع/2010). إِنّه مركز مدينة عظيم. 


وهو لم يَكْنْ هكذا قبلا. 


في عام /151م, كان مركز المدينة في يورتلاند ينتهك معاييز تلوثِ الهواء الفيدرالية 
يومًا من كل ثلاثة أيّام. كان قد حُطْط لتحويل ساحة تيونير المعروفة الآن إلى مرأب آخرّ 
لؤقوف السيّارات. وكان متَنَزَّهُ الواجهة البحريّة الحالئي طريقًا سريقا على طول الواجهة 
البحريّة. لم يَكْنْ هناك مركز مدينة ينبض بالحياة. كائث مقاطعة المدينة الحضريّة المتجدّدة 
الوحيدة تتأف من سلسلة مملة من المباني الخرسانيّة الشاهقة التي تحتوي على شقّقٍ سكنيّةٍ 
يحيط بها خندقٌ من السيّارات. كان مرک يورتلاند, مئله مغل معظم مراكز مدن أميركاء 
مخضا للسيارات. استنادًا إلى الفكرة القائلة إنّه كلما كان وصولٌ السيّارات إلى مركز المدينة 
أسهل. كان من الأرجح أن يعسو الناش فيه. غير أنّ الحقيقة كائّث أنّ السيّارات كانت تقَثُلٌ 
مركرٌ المدينة. 


كانت السيّارات هي القضيّةَ التي كَسَفَتِ المدينة. كان الجيلُ القديم يؤمن بالسيّارات؛ إذ 
أراد أفرائه أن يهدموا البيوتَ لكي يبنوا طرقا سريعة أكثر كي تنتقلّ السيّارات عبر أحياء 
المدينة, وأرادوا أن يبنوا مرائب أكثر لمبيت السيّارات في مركز المدينة. أرادوا تَوسِيع 
الشوارع وتقطيغ الأشجار فيهاء والقيام بكلُ ما يلزم لضمان استمرار تدفّق السيارات بكفاءة 
عبر المدينة. 


لكنّ الشبابَ الراغبين في التغيير في بلديّة المدينة الذين يعقلون مع نيل غولدشميت, 
والمواطنين الناشطين في أحياء يورتلاند السكنيّة, رأوا أنّ السيّارات ستعني موت المدينة. 
أرادوا التركيزٌ على حرْيّةَ التنقّل والمحافظة على الأحياء السكنيّة وجَغْلَ مركز المدينة أكثر 
ملاءمةٌ للفشاة. 


حددّت المواجهة بين الفريقين عند بحث مشروع مركز المدينة, وهو مجهود للشخطيط 
الشامل لرّشم مستقبل مركز المدينة. وف مجلش المدينة مُستشارين خبراءَ ومخظطين 
حضريّين وخبراء مواصلات للقيام بالقخطيط الرسمي. وعيّن أيضا لجنة المواطنين 
الاستشاريّة لوضع لائحة بالمبادئ التوجيهيّة. وعملي أنا؟ عيّئني المحافظ لأتصلّ بلجنة 
المواطنين الاستشاريّة. كان من المفترض أن أساعد في توجيه المواطنين الذين يَضْعونَ 
المبادئ التوجيهية. 


ولكئي لم أكُن أعرف شيئًا عن التخطيط الحضري. لقد ترَعرّتُ في ضواحي سانت 
لويس, والتحقث بالجامعة في ماساشوسيتس الغربية. لقد درسث القراءة والكتابة وأصدزتُ 
صحيفة الجامعة. ولكئي كنت أشعز عندما يتعلق الأمر بالتخطيط الحضري بأنْ عقلي خالٍ من 


لو أي كنت شخضا عديم الأهفيّة كلياء لكان هناك حل مثالي. لقد سلموني نسخةٌ من 
الكتاب المثالي: ”موث المدن الأميركيّة الكبرى وحياتها” The Death and Life 0f(‏ 
American Cities‏ 161 0). وهو كتابُ جين جاكوبس (36005ل 306ل) الرائع الذي 
يتحدّث بشأن كيفية عَمَل المدن. اض لي أن المؤلفة لم تكن مخظطة مدن أو خبيرة 
مواصلات؛ بل كانّث مواطنةً هاويةً موهوبةً استخدقث خبرتها لقصوغ نظريَّةٌ مُقنعةٌ عن 
كيفيّة إنقاذ مدينةٍ كبرى ما. صار كتابُها كتابي المقذس. 


تحدّتّث بشأن أهميّة الاستخدامات المتعددة لمركز المدينة. وكيف يمكن لتقسيم مراكز 
المدن كتلا عقيمة, مئل مركز حكومي تقليدي, أن يقتلّ مركز المدينة. وشرّحث كيف يمك 
تحويل أبنية المدينة التي تطلّ على شوارغ صغيرة إلى خبراتِ عظيمة بالنسبة إلى المشاة, 
وتحدّثّت بشأن استخدام أبنيةٍ المكاتب على مستوى الشارع للبيع بالأجزئة. ووضَفَتٍ السبب 
الذي يجقلٌ الساحات وتراجع الأبنية إلى الوراء يُنتِجان مساحاتٍ ميْتةٌ على مستوى الشارع 
تستئزف الحياة من المدن. 


وفي فصل قوي, لحْصَتِ المؤلفة تمامًا المعركة الدائرة في پورتلاند: تختبز المدن إمًا 
التآكلٌ بسبب السيّارات وإمًا تقليلٌ عدّدٍ السيارات من قبل المدينة. في هذه المنافسة, كان 
مستقبلٌ المدينة معلقًا في الميزان. 


ماذا بعد؟ 


ما لَمْ أكن أعرفه في ذلك الوقت, والذي لم أقئزه إلا لاحقًا بعد أن غادزت يورتلاند هو 
أي اكتسَبْث درشاء ليس في التخطيط الحضريّ فحسب. بل في عمليّة الريادة أيضا بطريقئين 
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مهفتين . 


أَوَلَا إنّ المنافسة بشأن مستقبل يورتلاند كائث نموذجًا لمعركة الأعمال. الذين كانوا 
يفضلون الوضة الراهن دافعوا عن نموذج الأعمال التقليدي- ذاك النموذج الذي تحكُم في 
مصير معظم المدن الأميركية. في الواقع, كان الأمز يعلق بالضواحي أكثر منه بالمدن, 
وبالسيّارات أكثر منه بالأحياء السكنيّة, وبالانقسامات الاجتماعيّة والاقتصادية أكثر منه 
بتئمية المجتمع. لقد كنا نحن المدافعين عن الطريقة البديلة رياديين خضرئين. كان لدينا 
نموذج أعمالٍ مختلفٌ- نموذج يركز على الأحياء السكنيّة وإمكانيّة العيش فيهاء وعلى الجودة 
البيئيّة وحزيّة التنقّل, وعلى مشاركة المواطنين على أساس كونهم قِيَمَا أساسيّة. لم يستطع 
الطرفان أن يتنازّلا عن قناعاتهما؛ لم يكن هناك إلا القليل من الأمور المشتركة ليثفقا عليها. كان 
على المدينة أن تخد قرازا سياسياء إمًا تأييد الوضع الراهن وإِمًا تأييد الرؤية البيئيّة. كانت 
منافسةً حول نموذج أعمالٍ خام. 


ثانيّاء كان السبث الكامن وراء الانقسام السياسئ اختيارًا فلسفيًا. وقد أدركث لاحقًا أنْ 
هذا الاختياز هو ما يفصلٌ المديرين عن الرياديّين. إِنّه انشطارٌ بين العادة والمفاجأة؛ بين ما 
هو مألوف واكتشاف ما هو جديد., بين السلامة والخطر, وفي نهاية المطاف, بين الكفاءة 
ومتعة اكتشاف الأشياء صذفة. 


المديرون يفضّلون الكفاءة, والكفاءة تبني طرقًا سريعة ومَواقِفٌ سيّارات. كما أن الكفاءة 
تهدم الأحياء السكنية وتُخضْغ المدن للسيارات. وهي تُقاوِحُ التغيير لأنْ التغييز يؤدي إلى 
الاحتكاك والاحتكاك يزيد التكلفة. إنّ الكفاءة تسلك الطريق ذائه من العمل وإليه كلّ يوم؛ 
لاتها أبسظ وأسهل, كما أنها ثلغي الحاجة إلى الانتباه. 

الرياديُون يفضلون اكتشاف الأشياء صذفة. إن الأشياءَ ذائها التي تجقلُ المدن مسلَيةٌ 
ومثيرةً ونابضةٌ بالحياة تجذبٌُ الرياديّين إلى الابتكار والتجرية. يريد الرياديُون أن يعرفوا: "ما 
الذي يوجَدْ حول ذلك الزكن أو تلك الزاوية؟”. إّهم لا يريدون أن يسلكوا الطريق ذائه إلى 
العمل كلّ يوم؛ إذ نهم يريدون أن يكونوا أحرارًا لاستكشاف طرق جديدة واكتشاف خبراتٍ 
جديدة. الرياديُون يتبعون نموذج جين جاكوبس للأعمال: هم يبحثونّ عن أبنيةٍ غير مرتفعة, 
ومحالّ للتيع بالقجزئة على مستوى الشارع, ومقاهي على الأرصفة, وبائعين على الشوارع 
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يستخدمون العربات التي ثدفع باليد. إنهم يتوقون إلى مواجهاتٍ جديدة مع الحياة اليومية 
تيح لهم الفرصة لاقتناص لحظاتٍ من التبضر والإلهام: أو للحصول على مجزّد الفرح. 


تخيّل أنّك مغل پورتلاند في بداية السبعينيات, على مفترّق طرق ونقطة انعطاف 
شخصية. أيّ نموذج أعمال ستختاره لحياتك؟ هل ستفضل الكفاءة وتلتزم نحو الطريق الذي 
يسلكه الناس بكثرة؟ أم أك ستشرغ في سلوك اتّجاهٍ جديدٍ وثنيز ربك الخاض وتختارُ متعة 
اكتشاف الأشياء صذفة؟ 


تقول جين جاكوبس في كتاب ”موث المدن الأميركية الكبرى وحياتها": "إن هدف 


المدن هو تَعَدُّديّة الاختيار”. وهذا هو هدف روح المبادرة أيضا. 


NT 


القاعدة رقم ٠۸‏ 


قابلث لاري سميث (500111 1۵۲۲۷ا) اول مةٍ في مؤتمرٍ سياسئ وهو خارج من هزيمة 


ساحقة. 


في عام ٠158م:‏ هزم رونالد ريغان (۸۵۵937 018|0) الرئيس السابق جيمي كارتر 
(081161 /117177أل) في انتصار ساحق, بواقع 485 صونًا انتخابيًا مقابل 49 صوئًا. كانّث 
مجموعة ما قد دُهبّث من پورتلاند في ولاية أوريغون إلى واشنطن العاصمة للعمل مع نيل 
جولدشميت عندما عَيّن وزيرًا للمواصلات. والآن ها نحن عائدون إلى بيوتنا بخطواتٍ متفاقلة 
وقؤل تيب أونيل (11أ©/0'8 1180) المأثور يرن في آذاننا: "السياساتٌ كلها محلْيّة". لم تكن 
ولاية أوريغون ديمقراطية (تصؤث لمصلحة الحزب الديمقراطي) في الانتخابات الأميركية 
منذ عام 514ام. قرّرنا أن ننظُمَ منتدى لولايقي أوريغون وواشنطن للديمقراطيين الشباب, 
خمسون من كل ولاية, لنبدأ عملية إعادة البناء من القاعدة إلى الأعلى. 


كانت مهقتي هي العثور على محاضرين لبدء المؤتمر, أحدهما متخضص في الاقتصاد, 
والآخر في الأمن القومي. أخيرًا وجدثهما: آلان بلايندر (8/1070©1 ,)۸|١‏ الذي كان عندئذٍ 
أستادًا في جامعة يرينستون (5]1006101), ونجمًا صاعدًا بين الاقتصاديئين الديمقراطيين؛ 
ولاري سميث, الذي كان عضوا غير معروف نسبيًا في طاقم الموظفين في العاصمة واشنطن, 
والذي كانت بصماته على ما يبدو في كل فكرة جديدة تَتَعامَلُ مع الأمن القومي. 


كان الاجتماع على جبل هود ناجځا نجاعا كبيرًا؛ إذ رَسَمَ آلان بلايندر مخظظ رؤية 
اقتصاديّةٍ ديمقراطيّةٍ ظهرث إلى الوجود لاحقًا في إدارة كلينتون, حيث عَمِلَ كعضو في 
مجلس المستشارين الاقتصاديّين. ولاري سميث الذي عمل مستشارًا لوزير الدفاع في إدارة 
كلينتون, بَهَرَنا بشرج سهلٍ بسيط صاغ فيه مسألة دفاعنا القومئ بأسلوب منطقي, حيث قال 
إِلّه عندما يتعلّق الأمر بنفقات الدفاع, فإنّ النفقاتٍ الأكثر لا تعني الأفضل, والنفقات الأقلّ 
ليست الأفضل, فقط الأفضل هو الأفضل. و 


جبل هود؛ بل كان عبارةٌ اعتاد كتابتها على السثورة البيضاء في كلْيّة كيندي للشؤون 


الحكوميّة حيث كان يدزس لسنوات: ”معرفةٌ شيءٍ ما ليست كالقيام به - قول قديم من ى 
إنديانا“ (يُطلّق على سكان إنديانا اسم [1908161]] في أميركا). رغم أنّ لاري عمل في 

واشنطن العاصمة لأكثر من ثلاثين سنة وأنهى عملّه الحكوميّ وهو على رأس لائحة الشرف 

الخاضة بالمدنيين في وزارة الدفاع, فإنه لم ينس قظ أين نشا في دايتون في ولاية إندياناء 

وهي بلدة صغيرة بحيث إِنْها. كما يحب لاري أن يقول, ليست حثى مركرٌ المقاطعة. 


ما المهمُ جدًا فى هذه الحكمة الإنديانيّة القديمة المتواضعة؟ 


ولاه إنها تتعلّق بقن تُصفي إليه. واشنطن العاصمةٌ هي مدينة الخبراء. يوجد خبراء في 
مجموعات الخبراء الذين يكتبون وثائق تعلق بالسياسة, وخبراء يُذلون بشهاداتهم أمامّ لجان 
الكونغرس, وخبراء مثقفون يتحدثون كثيرًا في برامج الراديو, بل أيضا خبراء مثقفون 
يجرون مقابلاتٍ لا نهاية لها مع خبراء مثقفين آخرين يتردّدذ صداها بين الخبراء المثقفين. 


لقد تغر شي ما في أميركا في ما يتعلق بهذا كله, لكن ليس نحو الأفضل. في اقتصادٍ 
الأفكار, تفْوَقَتِ النظريّة على الممارسة. يذهب الناس إلى واشنطن العاصمة ليتبؤأوا مناصت 
رفيعة وليس لإنجاز أي شيء. وهكذا حل التفكيز مكان العمل. والشيء نفشه ينطبقٌ على 
مجال الأعمال. بإمكان مدير تنفيذي لديه وظيفةً مرموقة أن يقذم سيرة ذاتيَةٌ مئيرة 
للإعجاب. لكن في الواقع, يبدو أن القيام بقملٍ له علاقةٌ بهذا المسفى الوظيفئ لا صلة له 
بالموضوع. 


الدرس الثاني له علاقة بالمعرفة. من المجازفة أن نقولٌ إِنْنا نعيش في زمنِ اقتصاد 
المعرفة. السؤالٌ الحقيقئْ هو, أَيْ نوع من أنواع المعرفة أكثز قيمة؟ 


تَوجَدُ طريقتان للحصول على المعرفة. إحداهما من الرأس, أي نوغ المعرفة الذي يأتي 
من القراءة والتفكير, وهو نوغ وضع النظريّات التي يتفؤق الخبراء فيه. الطريقة الأخرى 
للحصول على المعرفة تأتي من العمل. بخلاف الشكل الأول من أشكال المعرفة, الذي يبدأ من 
الرأس ويبقى هناك يبدأ شكلٌ المعرفة هذا في الأيدي وينتقل صعوذا إلى الرأس ومن تم 
نزولا ثانيةٌ إلى حلقة من المعرفة بالممارسة. 


خلال سنواته التي أمضاها في واشنطن العاصمة, رأى لاري هذين النوغين من المعرفة. 
عمل في وزارة الداع مع أصحاب النظريّات المتطؤرة الذين كانوا يستمدُون أفكارهم من 
الإيديولوجيّات بدلا من الخبرات البشريّة. وكعاملٍ في مجال السياسة, تعاملٌ مع مستشارين 
يكقاضون رواتت كبيرة لَمْ يسبق لهم قظ أن تحدّثوا مع شرطي أو عضو يقابةٍ أو مزارع أو أي 
ناخب في الحياة الحقيقة. رأى لاري أنْنا في القضايا الكبيرة والصغيرة فقذنا الاتصال بقيمة 
أميركيّة عريقة نالَتِ احترامًا كبيرًا لسنواتٍ عديدة: الخبرة الحقيقيّة. ولهذه الخسارة عواقب 
حقيقية: عندما نحاولُ أن نحل المشكلات الصعبة, فإنّنا نبتعدُ عن جذورها. ما نحتاج إليه هو 
الرجوغ إلى العالّم الحقيقيّ وإجراء مراقبة دقيقةٍ على مستوى القاعدة الشعبيّة واكتساب 
المعرفة التطبيقيّة من الخبرة الحقيقية. 


Vo 
المعرفة في المجال التجريديّ ليث مثل العمل في الممارسة- لكنْ عَمَلَ شيءٍ ما كما‎ 
يبدو. يمكن أن يفتخ المجالّ أماحَ ظرق كاملةٍ جديدة للقعرفة.‎ 


ماذا بعد؟ 


جميفنا نحث الخبراء. إنْهم أذكياء جدًا ووجودهم معنا يبعث على الاطمئنان. لكنّ 
المشكلة تبررُ داخل الشركات عندما تفوقٌ بكثير ثقافةٌ الذين يعرفون ثقافة الذين يعملون. 


إلى مَن يُصفي الناس في شركتك عندما يتعلق الأمر بتقييم فكرة أو مشروع ما؟ إذا 
كانت شركتك مغل معظم الشركات, فإِنْ من يُجيدون الحديث يؤْخَذون على محل الجدٌ أكثر 
من نظرائهم من الفاعلين الحقيقيين. في معظم المنظمات, لكي تُوْخَدَ فكرة ما بالحسبان, 
عليك أن تكون قادرا على تقديم عرض موجَزٍ وواضح باستخدام جداول ”پیرت“ (۴۵۲۲) 
ورسومات بيانيّة مخظطة وجداول وأوراق قلابة. قد يكون الأشخاص الموجودون في 
الميدان, وهم أقربٌُ إلى المشكلة وأقرب إلى الزبون, ذوي فائدة عندما يحين الوقث للعمل بما 
قد نصح به خبراؤنا. لكن لتتزك عملية التفكير للأذين يحتَلُونَ المناصب العلياء من مديرين 
تنفيذيين ومستشارين قابعين في مراكزهم الرئيسة. وفي ما يتعلّق بهذا الأمر, عندما يترقى 
قادة الأعمال إلى المناصب العلياء يفقدُ كثيرٌ منهم الصّلة بالعمل الحقيقي الذي شكل ثقافة 
أعمالهم الحقيقيّة. وما عادوا يفعلون ما كانوا يقومون به بصورة جيدة؛ وِبَدَلَّا من هذاء 





يتخذون قراراتٍ تقول للآخرين ما ينبغي أن يفعلوه. 


إذا وصلّث إلى مراتب مُفكري الأعمال, إليك هذا الأمر لتفكر فيه. ما نوع الأصخ الذي 
تسعى إليه كمدير أو قائد؟ مقن تطلبه؟ وما نوع الأدلّة التي تطلبها؟ لا شك أن هناك الكثيرز من 
المستشارين الأذكياء. لكن لا تنس: لديك الكثير من الأشخاص الأذكياء الحاذقين في الخطوط 
الأمامية في مؤشستك- أشخاصٍ من رجالٍ ونساءٍ قريبين من الأبائن, ولديهم معرفة عملية 
عميقة بما يمكن تطبيقه وما لا يمكن تطبيقه في شركتك. كيف يمكئك أن تحصلّ على نوع 
المعرفة التي لديهم- ذلك النوع الذي يأتي من العمل الفعلي؟ 


كيف تفزقٌ بين فكرة تبدو جيدةٌ نظريًا وفكرة تطبَقٌ بالممارسة؟ هل تستخدم "اختبارات 
التحفل“ (عبارة لاري سميث) التي تخبرك إذا كائث فكرة ما قابلة للقطبيق تحت الضغوط؟ هل 
تبحث عن مديري مشاريع قد امثجنوا في المعركة ويحملون ندوبًا ثظهڙ الوقٿ الذي كزّسوه 
لإنجاز الأمور وإنجاحها؟ كيف تكافىء التفكير الجيّد والخبرة الجيّدة أيضًا؟ هل تصنَة أبطالا 
من الرجال والنساء الذين يملكون الشجاعة لتنفيذ فكرة ما- سواء أَنَجَحَث أم فَُشلّث- بدلا من 
التحدّث بهذه الفكرة مطؤّلًا بلا جدوى؟ 


النجاحٌ مبنِيْ على العثور على ما يُطبق وعلى معرفة السبب الذي يطبق من أجله. إِنّه 
ينشأ من الأدلّة التجريبيّة وليس من النظريّة. النجاح يأتي من امتلاك أجوبة يمكنك أن تق 


Al 
وتؤمن بها. وكي تحصلّ على هذه الأجوبة, عليك أن تبحث عقا هو أبعد من المعرفة: أن تلجأ‎ 
إلى العمل فحسب.‎ 


القاعدة رقم 19 


مذكرةٌ إلى القادة: ركزوا 


على نسبة الضجّة إلى الإشارة. 


لم تكن سيّدةٌ الأعمال ذاتٌ اللهجة النمساويّة تعرف أيّا من المحاضرين الذين دعاهم المنظمون 
إلى تجمع وولدزل الثالث. 


شرحت لها قائلًا: "ورن ببس (8©17715 1//3]160) هو من المرجعيات الأولى في العالّم 
في ما يخض القيادة". 


نظرّتٍ المرأةٌ إلى نظرةٌ مرتابة وقالت: ”القيادة! واجهنا خبراتٍ سيئةٌ تتعلّقٌ بالقيادة فى 
هذا الجزء من أوروپا“. 


قد تكون أورويا قد عائث من خبراتٍ سيّئة فى ما يخض القيادة, لكثنا فى أميركا عائينا 
من تعاريف سيئة للقيادة- وفي دولة تقدّرُ القيادة تقديرًا حقيقيًاء فإنّ التعاريف السيئة لن تنج 
إلا المزيد من القادة السيّئين. 


لقد هَيمَن تعريفان على الطريقة التي وَصَفْتْ بها الصحافة القيادة: الرئيش التنفيذئ 
الأعلى المتعضب لزجولته, والمديز الذي يتٌخدُ القرارات. كانت القيادة في مجال الأعمال لعقودي 
طويلة مرادفةٌ لمفهوقي الضرامة والخشونة. كانت مجلة "فورتشن” تنش كل سنةٍ قضةٌ على 
الغلاف الرئيسي تذكز فيها ”أرباب العمل العشرة الأكئر صرامة في أميركا“. كاب القيادة, 
بحسب مجلة "فورتشن”, مرتبطةٌ بالسيطرة. لكن في الآونة الأخيرة, تراج تعريف الأجولة 
إلى أقصى حذ, وحَلّْتْ مكائه فكرةٌ الرئيس التنفيذئ الحازم- الرجل العظيم (يكون رجلا على 
نحو دائم تقریبا) الذي يجلش وراء المكتب الكبير يتّخدُ القرارات الكبرى. لّم يكن هذا الرئيش 
التنفيذئ الأعلى حازمًا فحسب- بل عليه أيضًا أن يكون أذكى رجلي في الغرفة, أَيّا كانت هذه 
الغرفة. 


بإمكاننا أن نكون شاكرين لانقضاء عهد النسخة الأولى من القيادة؛ لأنّ المزيد من 
الرؤساء التنفيذيّين قد أدركوا أنّ الأشخاض الأذكياء الموهوبين- ذلك النوع من الأشخاص 
الذين يجعلون الأعمال تسير إلى الأمام- لا يرغبون في العمل لدى شخص غبي. والنسخة 
الثانية المعدّلة في طريقها إلى الظهور لأنّه صار من غير الواقعي بشكل متزايدٍ أن نتوقع من 


VY 


أي رئيس تنفيذئ أن يعرف أكثر من الجميع. ”لا أحد منّا فى مغل ذكاء جميعنا“. هذا شعار بدأ 
يتعلّمه الكثيز من الرؤساء التنفيذيين. 


وهذا ما يقوذنا إلى السؤال: ما الطريقةٌ الصحيحة للثفكير في القيادة اليوم؟ أو لئقلب 
السؤال, ما المشكلة التنظيميّة التي ينبغي للقيادة أن تحلّها؟ 


المشكلةٌ اليومَ هي الكثيز من تَبادُلٍ المعلومات من دون الاستفادة الكافية منها: رسائل 
أكثر من الأزوم, واجتماعاتٌ أكثز من اللّزوم, ورسائلٌ إلكترونيّةٌ كثيرة, وبرامخ تغييرٍ أكثز من 
اللازم وتغييرات كثيرة في الائجاه. لا تتسوغ المشكلة إلا عندما ترتفغ نسبةٌ المخاطر والعواقب- 
أى عندما تُواجةُ الشركة أزمةً ما. وعندما تواجهُ منافسًا مُبدعًا حيث لا تنفعٌ الطرق القديمة. 
7 ذلك الوقت, يسكَسلِم العديد من القادة لقجربة الصراخ عاليًا وإثارة من حولهم مفا يؤئي 
إلى ارتفاع نسبة الأدرينالين في الدم. والنتيجة: ينهارُ نظاحٌ قد تحمل فوق الحدّ كثيرًا. 


الجواب هو المكان الذى يعيش فيه القادةٌ الحقيقئون اليوم. يجب أن يُعطِى ذاك المكان 
القادة إشاراتٍ أكئز وضجّةٌ أقل. إذا كنت قائدًاء. يحتاج الذين يعقلون لديك إلى ثلاثة أشياء: 
وضوح الهدف. وصذق القيم, والتركيز بالنسبة إلى القياس. 


إِنْهم بحاجة إلى رؤيةٍ ما تراه أنت. أخبرهم بما هو مهم فعلًا. أخبرهم كيف يستخرجون 
المعنى الحقيقئ أو الصحيخ من جميع التُقارير المتضاربة والإشاعاتٍ المتداؤلة. أخبرهم كيف 
يصلون بين الثقاط لكي يروا النموذج الذي تراه أنت. بهذه الطريقة سيَكونٌ لديهم نموذجك 
لُرشدهم في أعمالهم. 


إلهم يريدون أن يعرفوا ما تشعر به. أخبرهم بما ثمثله الشركة. ضغ بيانًا لا مساومة فيه 
لمدؤنة السلوك التي توجه مؤشستك. ثم اسلك بموجبها واطلْبِ منهم أن يفعلوا الشيءَ نفشه 
أيضًا. إنهم سيلتفون حول هذا النوغ من القيادة. 


نهم يريدون أن يتابعوا ما تقيسه. أخبرهم بالأمور القليلة التي تُهِمْ فعلًا عندما يتعلّق 
الأمز بقياس الأداء- أمور قليلةٍ قَدْرَ المستطاع. تكون هناك أشياء كثيرة تحتاج إلى قياسهاء 
بينما تعمل أنت على إصدار الضجّة وليس على إعطاء الإشارات الواضحة. 


هذا هو تعريف القيادة: ازدياد وضوح الإشارة وتخفيض الضجّة؛ استخراج الحقيقة 
وسط الفوضى. إذا قمث بذلك العمل بصفتك القائد. ستجفلٌ من الممكن أن قوم العاملون 
لديك بأعمالهم. 


ماذا بعد؟ 


أنا مَدينٌّ لهذا التعريف للقيادة إلى أربعة معلمين مختلفين ساهم كل واحدٍ منهم بعنصر 
مهة. إِنّ المصطلح "نسبة الضجّة إلى الإشارة“ يعود إلى جون سيلي براون (لااع©5 0110ل 


۷۹ 
07)). عندما قابلثه, كان العالِم الرئيسيٍ في شركة زيروكس (×6۲0×) ومديرًا لمركز ”پالو 
ألتو” (ه۲ا۸ 0310) للبحوث. إنّ نسبة الضجّة إلى الإشارة هو مصطلح كهربائئْ هندسي يُصاغ 
كالتالي: هو نسبة قوّة الإشارة إلى قوّة الصوت الذي يُفَسِدُ تلك الإشارة. كلّما كانت النسبة 
أعلى, كانت رسالثك أوضح. 


ومن ييتر دراكر (2000167 /0616) الذي لا يمكن الششكيك فيه تعلفث أن عمل المدير 
هو أن يسمخ للعاملين لديه أن يقوموا بأعمالهم على أفضل وجه وعدم إعاقة جهودهم 
بتدخُلٍ عقيم من الإدارة. كان دراكر هو أوَلَّ من شدّد على الجانب الاجتماعئ من الأعمال 
وعلى الجانب الإنساني للإدارة. 


تبتى جيم كولينز تفكيز بيتر دراكر ثم صَقَلّه بطريقة لا يستطيغ إلا عالِمٌ مدزب في 
الرياضيات أن يقوم بها. في كتابه "جيّد إلى عظيم“ يعلّم كولينز القادة أن يفكروا مثل القنافذ 
وليس مثل التعالب. إن لكل شركة استطاعت القفز من كونها جيدة إلى كونها عظيمة, قائدا 
يستطيغٌ أن يعبر عن هدف الشركة بجملةٍ واحدةٍ قصيرة. إِنّ ما يحدذ قادة ”من جيّد إلى 
عظيم” ليس انُساغ الرؤية بل وضوخ التركيز. 


ومن جفري ففر (6]]©1] ©1]]عل), وهو أستاذ في جامعة ستانفورد, تعلمث تحسيئا 
مهفا على رأي الإدارة القديمة وهو أنْ ما يمكن قياشه هو ما يمكن فعله. اكتشفً فَفِر أنْ هذه 
الفكرة صحيحة- ما عدا عندما يُصرُ القائدُ على قياس أشياءَ كثيرة في الوقت ذاته. إن إجراة 
قياساتٍ كثيرة لا يختلف عن عدم إجراء القياسات على الإطلاق. اخز أدواتٍ قياس قليلة 


والتزم من نحوها. 


هؤلاء هم أربعة معلّمين, نجوم مشهورون في مجال القيادة. لكن كيف ثطبق دروشهم 
لتكون مفيدة وعمليّة بالنسبة إليك؟ 


أوَلَاه ابدأ في لحظة من التقييم الذاتي. ما تعريفك الإجرائئ للقيادة؟ هل لديك تعريف؟ 
هل كؤنته بنفسك أم قرأئه في كتاب أثّر فيك, أم أك تعلّمته من معلّم مدزب كان قد علّمك 
إيّاه؟ اكتب ذلك التعريف. ماذا يخبرك هذا التعريف بشأن علاقتك بالذين يعقلون لديك؟ وما 
الذي يصفه بأنّه مجموعة من المهامٌ الرئيسة الخاضة بك؟ هل يجعلّكَ شخضا مُحَفًْاء أم 
شخضا يتخذ القرارات, أم أنه يمتخ المعنى؟ 


ثانيًاء قيّم الأمرّ ثانيةء هذه المرّة لمؤشستك. ما الذي يحدّدُ شركتك وطريقتك في تسيير 
الأعمال؟ هل يمكثك اختصاره في كلماتٍ قليلة؟ إن دليلٌ نوردستروم (38/010511057) الذي 
وضقثه لموظفيها أسطورئ بسبب دقَةٍ تعبيره. عندما تحؤّلّ غوردن بيئون (60۲07 
© )) إلى خطوط طيران كونتيننتال, أعطى فريقه كلمتين ليركزوا عليهما: الكرامة 
والاحترام. هل يمكثك أن تركرٌ كالقنفذ؟ 


A+» 
ثالئاء ما قِيَمْ شركتك؟ عَرَّس مارقن باور (8010/1 13۲۷1)» الرجلُ الذي يعوذ إليه‎ 
الفضلُ في جَغل شركة ماكنزي وشركائهم ما هي عليه اليوم- أرب قِيِم رئيسة في الشركة‎ 
الوليدة: الزبائن أُوْلَاهِ يجب تقديم التعهُدات فقط عندما تَتَجَاوَرُ القيمة الممنوحة إلى الزبون‎ 
الرسوة المترثبة على الشركة؛ يجب على الشركاء الفاعلين تملك الشركة؛ يجب أن يكون‎ 
أعضاء الشركة اختصاصيّين مدربين لديهم الحافز للقيام بأعمالٍ متنؤعة متميّزة ضمن مجال‎ 
مهنهم. أربغ قيم. هل تستطيع أن تذكرٌ قَيِمَك؟‎ 


رابغاء ما قياساتك الرئيسة؟ وكيف يمكنك أن ثبقي عدد الأشياء التي تقيشها في حدها 
الأدنى؟ 


قيم الأمر باستخدام هذا التقييم البسيط وأنا أضمن لك أك ستَرفَهْ من نسبة الإشارة 
إلى الضجّة. وتعطي ذلك معئى أكبر. 


۸۱١ 
٠١ القاعدة رقم‎ 


السرعة = الاستراتيجيّة. 


DD 


قبل أن أخبركم بالأفكار الواردة في كتاب جون بويد (80۷۵0 0100ل), فلأصف لكم الكتابَ 


لفسة. 


تبلغ سماكة الكتاب بوصةً واحدة (۲,۵ سم). وهو ذو غلاف أخضر مثير للاشمئزاز برباط 
بلاستيكي حلزوني رقيق. كل ما في الكتاب يقول لك إِنّه مصنوغ صناعة مَنزلية. وصفحاثه 
ليث أكثرّ من تشخ من مئات الشرائح من عرض ما. ويقولُ العنوان على الغلاف بأحرف 
كبيرة: ”خطاب عن الربح والخسارة” A DISCLOSURE ON WINNING AND)‏ 
6 ). وتحث ذلك العنوان, وبأحزف صغيرة حقى إِنْ من الشهل على المرء أن يتجاهلها 
كُتِب: "جون آر. بويد, آب/أغسطس 134817م”. 


أتعامَلُ مع هذا الكتاب ذي المظهر الرخيص بكلّ التقدير والاحترام لأنّه. وإن بدا سيئ 
المظهر, أحدُ الكتب الأكثر تأثيرًا حول الاستراتيجيّة. يبدو وكأنه نسخة لمجموعة شرائح 
مربوطة بشكل حلزوني؛ لأنّ هذا هو بالضبط ما هو عليه: عرض أسطوري غير تفكيز الپنتاغون 
حول الاستراتيجيّة العسكريّة في الثمانينيات, كتبه رجلّ أعاد تخيِلَ تصميم أمكنة الطائرات 
المقائلة الأميركيّة وأعاد اكتشاف الحملات العسكريّة من دون مساعدة أحد تقريبا. في الوقت 
الذي وققث فيه يداي على هذا الكتاب, كان الفكرُ الذي يتضفنه قدٍ انتَقّلّ من الاستراتيجية 
العسكريّة إلى استراتيجيّة الشركات حيث وجَدَث أفكازه الراقية والعملية جمهوزا جديدًا 


متشوقًا. 


حصلث على نسختي من هذه القطعة التي لا تقدّر بتمن من توم هاوت (11ا0!! 1010), 
وهو أحدٌ الاستراتيجيّين الأكئر إبداعًا في مجموعة بوسطن الاستشاريّة. في الثمانينيات 
والتسعينيّات, کان توم وشريكه في التفكير جورج ستوك (//518 «(George‏ يستكشفان 
طرقًا جديدة للمنافسة. كان جورج في اليابان يحاول أن يكتشف الكيفيّة التي مكئتِ 
المصئّعين هناك من أن يَطرحوا العديد من المنتجات الجديدة في السوق بسرعةٍ كهذه. وكان 
توم مفتوئا بالائجاه الجديد الذي كانت تسير فيه الاستراتيجية العسكرية في الولايات 
المتحدة. دَمَجا بحوثهما في نوع جديدٍ من الاستراتيجيّات أسقوه منافسة مبنيّةٌ على الوقت؛ 
لكنّي أستبقٌ أحداتٌ القضة هنا؛ لأنّ القضة الحقيقيّة هي قصّة جون بويد. كان جون بويد 
مستقلًا ومُنشفًا عن المستقلين, وهو قبطان طائرة مقاتلة استثنائئ ومدزبُ طياري الطائرات 
المقاتلة. وكتاب ”خطاب عن الربح والخسارة” هو تجمية لكلّ ما تعلّقه هو في البداية ثُمْ علمه 


A۲ 
في وقتٍ لاحق بشأن كيفيّة إحراز النصر في المعركة, وهو جولة في الحرب تبدأ من عند ”لاو‎ 
تزو“ (1210 130) وتنتهي بحملاتٍ حرب العصاباتٍ الحديغة. في النهاية, ما قدّمه بويد كان‎ 
كتابًا شاملًا يسترعي الانتباه عن كيفيّة الفوز في أي نوع من أنواع المواجهات, سواء أعسكريّة‎ 
كانت أم تجاريّة.‎ 


بحسب رأي بويد. يمكن تصنيفُ جميع النزاعات ضمن ثلاثة أنواع: حربُ استنزاف, 
وصراغ المناورة, ونزاع أخلاقي. يفضْلُ بويد صراع المناؤرة وصفاته أو أسلوب عملياته 
الحربيّة: الغموض, والخداع, والابتكار ومناورات سريعة وعابرة. واقتصاد المجهود. إِنّ ما 
يحبّه بشكلٍ خاض هو الطريقة التي يشؤش بها الصراغ بطريقة المناورة العدو ويعظلٌ تحذكه 
ويزيد في أعبائه. يقول بويد إنك تريح "عندما تجقل العدة ينطوي على نفسه“. فعندما 
تقشؤش صُوَرْه العقليّة المتعلقة بالصراع وتتعظل عمليّاته ويُدمْر انسجامه الداخلي يستَسَلِم 
العدؤ لاله يكون قد فقد إرادة القتال. إِنْها تركيبة عظيمة ورائعة تجمَغ دروس أعظم العقول 
العسكريّة في التاريخ. 


لكن كيف تُنفُذ هذه الاستراتيجيّة؟ 


هذه هى فكرةٌ بويد المفيدة والفريدة, ومصدر الاسم الذى يلقب به: بويد ذو الأربعين 


يقول بويد إن في صميم كل منافسة- في الحياة كلّها- حلقة مكوّنةٌ من أربع كلمات: 
المراقبة, والتوجيه, والقرار, والعمل. بحسب بويد. هذه الحلقة هي العمليةُ التي تَصِفْ كيف 
نتخدُ القرارات التي تتحكم في كلّ ربح أو خسارة, سواء في الحرب أم في مجال الأعمال أم 
في الحياة. 


لكنّ فَهِمَ هذه الحلقة هو الخطوة الأولى في خطوات الفوز في المنافسة. العامل الرئيس 
هو أنّ الذي يطبْقٌ هذه الخطوات الأربع في هذه الحلقة أسرغ من غيره. يتفؤقٌ على الآخرين. 
إذا استطفت الانتقال من الملاحظة إلى التوجيه. ومن التوجيه إلى اتخاذ القرار, ومن اتخاذ 
القرار إلى العمل بينما لا يزال منافسك عالقًا في واحدة من الخطوات السابقة, فإك ستربح. 
عندما تطبّقٌ هذه المراحل في الحلقة بسرعة, فإك تَضَعُ مُنافسيك في مَوقف الدفاع؛ إذ إِنك 
تزرع الشك وعدم الئقة والخيرة والخوف والرعت في قلب العدة. إنْ مقدرّئك على اثخاذ 
القرارات واتّخاذ أَيّة إجراءات ستجعلك تتفؤق على عدوّك وتغلبه- وهذا هو الفرق كله ما بين 
الربح والخسارة. 


بالنسبة إلى بويد. كانت هذه الخطوات الأربع في الحلقة أكثر من نظريّة؛ إذ كانت 
الشلاح الذي اختارّه في القتال. كمدزب طيّاري القوى الجؤيّة, كان بويد يصدرٌ أوامز أو 
تعليماتٍ تشكل تحدَيًا مستمرًا لأيّ طالب كان. في القتال الجؤي, كان بويد يبدأ في مكانٍ ليس 
في مصلحته» وفي أقلّ من أربعين ثانية كان يتفؤقٌ على الطالب ويتغلب عليه ويربّخ المعركة 


AY 


الجؤيّة. لَمْ يخسز بويد البئّة في هذا التحدي. فحصل على الاسم الذي يُلقّب به؛ لاه أتقَنَ فنْ 


استراتيجيّة حلقة الخطوات الأربع وبرع فيه. أثبت بويد أن السرعة هي الاستراتيجية. 
ماذا بعد؟ 


عندما كائت المنافسةٌ فى مجال الأعمال تقوم على الإنتاج الضخم, والتسويق بكفياتِ 
كبيرة, والاستهلاك بكميِاتِ كبيرة, كانث لخزب الاستنزاف ما يبزرها. لقد كاث كالحرب 
الأهليّة: يمكنك أن ت تستَنزِف المنافّسة باستخدام مقياس ونطاق أعلى. 


لكن ماذا يحذثٌ عندما تتغيّر اللعبة؟ ماذا يحدذثُ عندما تصيز الأفكار والمعرفة؛ الابتكار 
والإبداع؛ التنؤع والمرونة, الصفات الجديدة التى عليك أن تُنافتها؟ وماذا يحدث عندما تنتقِلٌ 
المنافسة من حزب الاستنزاف إلى صراع من خلال المناورة؟ 


ذلك كان السؤال الذي طرّحه توم هاوت وجورج ستوك في الثمانينيات عندما أغرّق 
المصئعون اليابانُون- مصنعو السيّارات ومعذات التبريد والستيريوهات وغيرها من 
الإلكترونيات الاستهلاكيّة- المنتجين الأميركيين بتنؤع أكثر وجودةٍ أعلى وكلفة أقل. كيف 
استطاعوا القيام بذلك؟ ٍ 


كان الجواب حسبما اكتشفوا هو السرعة. كان الجوابُ هو حلقة الكلمات الأربع عندما 
تطبق في مجال الأعمال. 


كيف تطبّق؟ فَلتكعزف الآن خطوات الحلقة المؤلفة من أربع كلمات. 


الملاخظة. ما مدى حدّة قوّة ملاحظتك؟ تحث جميغ الشركات أن تحستب نفشها مُراقبًا 
ثاقب النظر؛ لكن تمامًا كما أنْ لبعض الجيوش كشافة أفضل من جيوش أخرى, تعقل بعض 
الشركات بجديّة أكثر على مَشح المنظر التنافسي العامٌ أكثر من غيرها. فمثأد الشركات التي 
تعتمد على التكنولوجيا ترشمْ بشكلٍ روتينئ خريطة لملف براءة اختراعاتٍ منافسيها- ليس 
لمعرفة ما تُعالجه التطبيقات الجديدة, بل لاكتشاف نماذجٌ تقترځ مجالاتٍ اهتمام جديدة 
واسعة. وتستخدم شركاتٌ أخرى سيناريوهات التُخطيط أو تمارين المحاكاة لوَضع بدائلٌ 
مستقبلية محتملة. كيف تستكشف التُغيير قبل أن يحدتٌ؟ هل لديك أشخاض وممارساث في 
المكان المناسب يسقحون لك بمراقبة انتقال زبائنك واستراتيجيّات منافسيك وتحليلهما؟ 


التوجيه. بحسب بويد, التوجيه هو الخطوةٌ الرئيسة في الحلقة. وهو يدعوه 
”شقريونك" (7!1الام]©501019) أو نقطة التركيز؛ لأله "يشكُلٌ طريقة ملاحظتنا وكيف نقزر, 
وكيف نتصرّف”. التوجية هو إضفاء المعنى على ما نراقبه. إنّه يتطلثِ معرفة ذاتية لكجئب 
السقوط في فح الشعور بالزضى الذاتي. إِنّه يتطلْب الوعي الذاتي لتجثب الوقوع فريسة عادة 
تخدير العقل. ما عادات عقلك التي تشكل كيفيّة استفادتك من الخبرات والتجارب؟ ما 
تصؤراتك المسبقة التي تلؤنْ ملاحظاتك حول كيفيّة عَمَلٍ العالّم في الواقع؟ قد لا تعرف حتّى 


A٤ 
الافتراضات التي تضفهاء فكم بالحري إذا كانت تطبّق في عالّم سريع التغيير. إن ست كَونِ‎ 
التوجيه خطوة رئيسةً في هذه العمليّة هو أنه يوضحٌ هذه الافتراضات.القرار. ما سرعة‎ 
اتُخاذك للقرارات؟ أأنت سريع في اتُخاذ القرارات؟ هل تَقَهُ في سَرَك سَلَلٍ التحليل؟ إن حلقة‎ 
الخطوات الأريع تشدّد على عملية اتُخاذ القرارات السريعة الملتزمة. وفيها أيضا آليّة للتصحيح‎ 
الذاتي مُدمَجَةٌ فيها: قرارك الأول قد لا يكون مثاليًاء لكن عندما تعود بسرعة إلى دورة حلقة‎ 
الخطوات الأربع. تحصل على فرصة لقحسين قرارك الأؤل. في كل دورةٍ من دوراتٍ هذه‎ 
الحلقة تصيز قرارائك أسرع وأوضح وأفضل.‎ 


العمل. لا يَكفي أن تقرر. لن يحدْتٌ شيءَ حتّى تحؤلّ قرارك إلى عمل. تدرك الشركاتٌ 
التي تعمل بحسب حلقة الخطوات الأربع أنّ الوقت هو المقياش الرئيسي. كم من الوقت 
تستغرقٌ لتنتقلّ من القرار إلى العمل؟ كم طبقةٌ تستطية إزالتها لثظهرٌ التزامك نحو العمل؟ 
أحدٌ الأساليب هو أن ثعيّن ”فريق السرعة” ليتابع القراز عبر المنظمة حثى يَصِلَ إلى مرحلة 
التنفيذ. وفي النهاية, ستعرف أين حَدَتْ التأخير- وكيف تتخلّص منه. 


ماذا يحدث بعد ذلك؟ 


إك تعمل بموجب الحلقة مره ثانيةٌ وثالئة وأنت تراقب تأثيز تطبيقك الحلقة في المزة 
الأولى, وتوجه نفك وَفقًا للحالة الناشئة, وتقزر ما يجب أن تفعلّه بطريقةٍ مختلفة, ثُمْ تعمل 
على تنفيذه. عندئذ, تصير الحلقة ممارسة استراتيجيّةٌ تسجْلُ فيها السرعة التي تبتكزُ بها 
الاستراتيجيّة وتنفُذها. والسرعة التي تتعلّم بها أن تتكيف مع بيئةٍ تنافسيّةٍ سريعة التغير. في 
اقتصاد المعرفة, السرعةٌ مقياش مهمٌ جذًا تتعلّم بواسطته المهارة الأكدر قيمةٌ. 


Ao 
۲١ القاعدة رقم‎ 
القادةٌ العظماء يجيبون‎ 
عن سؤال توم پيترز العظيم:‎ 


"كيف أستحودٌ على مُخَيّلة العالّم؟“. 


الأدلّةُ موجودة أمامنا حثّى نراها جميقا. إنها فى الضحف وفى التلفاز وعلى شبكة الإنترنت- 
الشركات تعلن نيّات الابتكار والتجديد الخاضة بها للعالّم. 


تنشرٌ صفحتان فى إحدى الصحف ففزةً شركة كوكا كولا الكبيرة إلى الأمام: تنؤع أشكال 
العلب والزجاجات التي ثقدّم إلينا وتنؤع أحجامها وتصاميمها أيضا... إنّْها المياه الغازيّة نفشها 
في مجموعة من أوعية مختلفة قليلا. 


كما أنَّ مجموعةٌ من الإعلانات التجاريّة فى مجلات مشهورة تعلن بأعلى صوتها عن 
حملة خطوط دلتا الجؤيّة الجديدة لكشب قلوب المسافرين جؤا وعقولهم بابتكاراتها. يُبِرِذْ 
أحدٌ الإعلانات بديلا يسمَح بكئبيت الحجز من خلال موقع على الإنترنت قبل مغادرة البيت... 
وهذا ما تسمخ به كَل الخطوظ الجؤّية الأخرى. 


وبأسلوب جذَاب, يستخدمٌ إعلان مئه ثلاثون ثانية لشركة سيرنت (501151) للهواتف 


يحمل مرآةٌ من الخلف. 
يا للعجب! حدّث ولا حرج بشأن هذا الحديث بالابتكار. حدّث ولا حرج بشؤون التميْز 
والاختلاف. 


تسعى بعض الشركات إلى الجودة العالية عندما يتعلقٌ الأمز بالمنتجات والخدمات 


لكن ليس الكثيرُ منها. 


3 
تعمل معظمْ الشركات بطريقة آمنة وتدعو ذلك العمل إبداغا وتجديذًا. تقوم معظم 
الشركات بتغييرٍ إضافئ في عمليّات التغليف وتدعو ذلك العملّ اختراقًا باهرًا. إِنْها تحدّد 
مُنافسيها بموجب علاماتٍ معيّنة وتبحث عن طرق صغيرة للادعاء بمطالب كبيرة. وتقول إِنْها 
تسعى إلى الغلى؛ لكثْها تكتفي بالوصول إلى الرف ما قبل الأعلى في المرأب حيث يُخرْن العتاذ 
القديم. إِنّه مكانّ آمن. لن يُطْرَدُ أحدّ من العمل بسبب ضغف جودةٍ يمكن التنبؤ به. إِنّما لا تدعو 
هذا العمل ابتكارًا؛ إِنّه أشبَهُ ما يكون بعملٍ صغير. 


وهنا يأتي دور تحدّي توم پيتر الذي يه قبضته في وجه الرياديين الجدد وفي وجه 
أنواع الشركات المتشدّدة. 


يصرخ توم: "يا للقول! كفانا ضعف الجودة هذا! حان الآوان للاستحواذ على مخيلة 
العالّم! وإن لم يكن العالّم كله, فعلى الأقلّ عالّمك أنت". 


نعلَمُ جميقا ما يتحدّث توم بشأنه. نعرف جميقا "الأعرج - عندما نراه. ونعرف جمیقا 
"العمل الذى يفتقرُ إلى الجودة” عندما نراه. 


إذا كنت مُرتَدِيًا سوارًا رقيقًا أصفرَ حول معصمك مكتوبٌ عليه ”عش قويًا" 
(16511009ا)- أو أيّ سوارٍ ملؤنٍ يمثل قضيّةٌ تهتمُ بها اهتمامًا عميفًا- فإك تكون قد رأيث 
ذلك العمل ذي الجودة العالية. إِنْ ما بدأ في عام ٤۲۰۰م‏ كشعار طؤرته شركات ”نايكي“ (ه)ا۸) 
و”ويدن+كنيدى” (لال0)ع/1//1606+16) لجَفع التبرعات لدعم مؤسّسة لانس أرمسترونة 
Foundation)‏ 9 6 1.)1-300[] تحؤل إلى إعلانٍ عالّمي. استغرق الأمر سثّة أشهر 
لحققَ الحملةٌ هدفها الأصليٍ بجمعه؟ مليون دولار من طريق بيع أساور بقيمة دولارٍ واحدٍ 
لكل منها. اشترى الناس حثّى يومنا هذا أكثر من سبعين مليون سوارٍ أصفر. 


وإذا رأيت المتحف المتنقّلَ الذي أنشأه المهندش المعماريئ اليابانئي شيجيرو بان 
)Shigeru Ban)‏ لإقامة معرض الصور المتنقّلة ”رماد وثلج” 8۸0۷W(‏ 300 8565)), فإك 
عندئذٍ تكون قد رأيث ذاك العمل ذي الجودة العالية. بنى بان معبدًا يابانيًا متنقّلا من عربات 
السكة الحديديّة ومن أعمدة قابلة لإعادة الثدوير ومن صخور سوداء. بعد أن ينتهي العرض 
عند كل محظة يتوقف فيها هذا المعرض, تتحؤّل عرباتٌ السكة الحديديّة إلى حاويات لتقل 
المعرض إلى محظته التالية. 


إذا كنت قد قرأتٌ قضهٌ من قصص هاري بوتر السبع أو شاهذت أحد الأفلام أو لعبتَ 
بإحدى ألعاب القيديو, فإك لا بُ قد رأيك ذلك العمل ذي الجودة العالية. إليكم قضةٌ تبدو 
للوهلة الأولى مزيجًا من الحبٌ الرومانسيٌ في زمن المدارس الداخليّة البريطانية العريقة, 
والقصص الناضجة التقليديّة, وأحاديث قصصيّة عن عودة البطل- وهذا ما يفشر ما دعا ثمانية 
ناشرين لأن يقولوا للمؤلفة جاي. كاي. رولينغ (9 1ا80 .كا .ل) إِنّه لم يجرؤ أيئْ شخص من 
قبل أن يتحدّث بشأن الساحر الصغير (هاري بوتر). باع هاري حتّى اليوم أكثر من أربع مئة 
مليون نسخة, وثرجقث قصصه إلى سبع وسئّين لغة, وؤْلِدَتِ إمبراطوريّة بوتر التي تبلغ 


قيمتها أكثر من ٠١‏ بليون دولار. في الوقت الذي ألهقث فيه الشباتٍ حول العالّم لأن يفعلوا 
شيئًا يعرف الجمية أن الأولاد لا يفعلوته الآن: قراءة كتاب. 


نعرف جميفنا هذا العمل ذي الجودة العالية عندما نراه. إِنّه موجود في أجهزة ”آي پود“ 
(100) و"آي فون“ (©150006), وفي أحذية "كامبر” (1©م0870), وفي طراز "بي. أم. دبليو” 
(/الاا/ا8) الذي يُدعى "بانغل بَت“(]]ناط ©83701). ويظهرُ هذا العمل في مواقع شبكة 
الإنترنت مع ما يقوله, وفي منتجات المطابخ السهلة الاستخدام, وفي الأعمال الاجتماعية 
الناجحة التي تُحدِتُ تفييرًا. يمكئك أن تستخودٌ على مخيّلة العالّم عندما تشتري قطعة 
همبرغر كبيرة وأنت تقود سيّارتك وهي تعلن لك عن لون طعام سرْي, أو عندما تستخدمُ قلمًا 
يقلب الكتابة رأسًا على عَقِب, أو عندما تقرأ كتابًا مطبوعا على مادّة غير ورقيّة قابلة لإعادة 
التدوير. 


يمكنك أن تفعلّ هذا من أجل المال أو من أجل قضيّة ما أو من أجل الضحك إذا ما 


نشزت نسخة مزؤرة لنيويورك تايمز. 


النقطة الأساسيّة هنا هي أن الاستحواذٌ على مخيلة العالّم هي اللعبة الوحيدة التي 


ماذا بعد؟ 


ما الذي تطبه الاستحواذ على مخيّلة العالّم؟ انظر إلى الأمثلة المألوفة لديك. ما العامل 
المشترك بينها؟ 


في البداية, الشجاعة. إِنْ عَمَلَ شيء ما "عظيم بطريقة جنونية“ يتطلب جرأةٌ كما قال 
ستيف جوبس (005ل ©5167), الرئيس التنفيذيٰ لشركة أيل (©1مم8), ذات مزة. عليك أن 
تدرك أك ستنتقد, وقد يُستهزأ بك لألك مختلف, ولأنّك تكسِر القواعد. ولأك تصغي إلى 
نفسك بدلا من الإصفاء "إليهم“. 


هذا يستدعي الالتزام. عليك أن تكون ملتزمًا نحو مشروعك إلى درجة لا تستطية معها 
أن تتخيّل أك لن تقوم به. إنْ هذا في الحقيقة عكش ذلك القول المشهور لفريق إنقاذ أيولو ١١‏ 
الفضائي: الفشلٌ خيار؛ لكنّ عدم المحاولة أمر لا يمكن تخيّله. 


وهو يحتاج إلى وضوح أيضا. هناك وضوخ تاح في المشاريع التي تستحودْ على مخيلة 
العالّم. عندما تشتري أحدّ المنتجات التي تُستخدم في المطبخ من ماركة ”أوكسو“ (0)0), 
فإك ستعرف حال أن الهدف المحدّد لهذه القطعة المتواضعة من أدوات المطبخ هو إعادة 
تعريف تجربة الطبخ لدى مَن يستخدمها. إِنّ فلاتر الماء ”"لايف سترو“ (1118511810) هي 
حرفيًا صافية نقيّة. وهي تحؤل أيّ نوع من المياه السطحيّة إلى مياه آمنة ونظيفة وقابلة 
للشرب. وتسمع عن هذا الوضوح مقن حازوا جائزة نوبل الذين يقولون إِنْهم كانوا يفكرون في 


A۸ 
مشكلةٍ ما لسنوات, لكن الحلّ ظهر لهم فجأةٌ في خلم. إِنْ الوضوح. معلّه مغل الفرصة يفضل‎ 
العقل المستعذ. يحتاج الأمر إلى سنوات لتحقيق النجاح السريع الذي يستحودُ على مخيلة‎ 
العالم من خلال وضوحه.‎ 


البساطة هي جزء من المعادلة. فكر في الخطوات التي يتخذها مهندش معماريٰ لينقيّة 
فكرة واضحة وجغلها بسيطة أيضا. عندما كنت أنا وبل تايلور نكتب حُظة العمل 
لمجلّة”فاست كومياني"”, استخدفنا عشرات العبارات المكزرة. إنّ وضوخ الفكرة لم يتغير؛ 
والبساطة التي استطفنا بها أن صف الفكرة كانت تتحشن باستمرار. البساطة تجزذك من 
عناصر لا تحتاج إليها في الواقع. ويصيرُ مشروغك ما أَرَدتّه أن يكونَ في الأصل. وعندما 
يصير كذلك, فإنّه يصيز مَوجودًا في العالّم بصورة أكبر. 


أخيرًا. هناك التنفيدٌُ الخالي من الأخطاء. إنّ كلّ خيار وكلّ قرارٍ وكلّ تعبير عن الفكرة 
مه ومطلوب. لماذا كان من المهخ أن تكون أسوارة (6517019/أا) صفراء؟ كيف قرّر فرانك 
جَري (6۵۸۲۷ 7801) اختيار عنصر التيتانيوم كفطاءٍ خارجي لمتحفه في مدينة بيلباو 
(811030) الإسبائيّة؟ لن تحصلّ إلا على فرصة واحدة فقط للاستحواذ على مخيّلة العالّم. ما 
مدى استعدادك لجَغل كل تفاصيل عملك صحيحة؟ 


وإن لَمْ تنجح الفكرة؟ وإن استهجن العالّم جَهِدَك للاستحواذ على مخيلة العالّم؟ وإن 
انئقدت أو تجاهَلّك الناس؟ وإنْ فشلت؟ 


الحقيقةٌ هي أن الابتكاراتٍ المتوشطة الجودة تنخ كل يوم. والابتكارات الجريئة 
والملتزمة والواضحة والبسيطة التي تنفذ من دون أخطاء, كثيڙا ما تفشل كما يفشل غيرها. 


السؤالٌ المطروځ إِذا هو: هل تفضلُ أن تحقّق نجاخا فاترًا في شيءٍ ليس ذا أهفيّة, أم 
فشا لامعا في شيء له أهفية؟ 


نصيحتي هي أن ثبقي سؤالَ توم يرن في أذئيك. إِنّه أفضلٌ سؤالٍ واجهثه. إِنّه تحد 
لجميعنا لتلعب اللعبةٌ بأفضل ما يمكئناء في ذروة قوانا وفي علو شغفنا. 


۸۹ 


القاعدة رقم ۲۲ 
تعلم أن ترى العالّم من خلال 
عيون زبائنك. 


كان والدي مندوبَ مبيعاتٍ عظيقًا. 


لم أعرف هذا إلا بعد وفاته من الأشخاص الذين خضروا من جميع أنحاء سانت لويس 
(5آلا0 | 583174)- في الواقع, من كلّ أنحاء البلاد- قاصدين أن يخبروني بما كان يعنيه والدي 
بالنسبة إليهم. وكان هؤلاء الذين يتحدّثون بشأنه زبائئه. 


لكنّ الجانب المربك بالنسبة إلي من هذا الأمر هو أي عندما كنث في مرحلة النمة, كان 
والدي يرد دائقا أنه يكَرَهُ مجالّ الأعمال. لقد أراد أن يكون أستادًا جامعيا في مادّة التاريخ. 
لم يكن قد بقى لديه إلا مواد دراسيّةً قليلة ليحضلَ على شهادة الماجستير عندما توفي والده, 
فترك الدراسة ليَقومَ بما كان عليه أن يقو به ليُعيلَ والدئه والأطفال الأصغر سنا في الأسرة. 
عندما حلَّتِ الحربٌُ العالميّة الثانية, القحقّ بالجيش. وبعد أن وضقتٍ الحربٌ أوزازها, علمثه 
والدتي المتعدّدة المواهب كيف يلتقظ الصُوّر. فكان مندوب مبيعاتٍ آلات التصوير إلى حين 
تُقَاغُدِه, وهو الذي أرات أن يكون مؤرْخًا. 


إنْ كان إِذا يكرَّهُ مجالّ الأعمال, ما الذي جَقَلَ منه مندوبَ مبيعاتٍ عظيمًا؟ 


أحتٍ والدي الناس. في الغالب, أحبٌ مساعدة الناس. إذا كان أحدٌ زبائنه على وشك 
الذهاب في عطلةٍ أو مجزد إقامة حفلٍ شواء في عطلة نهاية الأسبوع, كان والدي يُعيره آله 
تصوير ويعلمه كيف يستخدمها من دون أية شروط. غير أن الأمز لم يكن متعاقًا بآلة التصوير 
فقط. فقد كان لديه زبونٌ يحب الدرّاق, فكان يقوذ سيارته إلى ولاية إيلينوي (10015|!ا) 
ويجلِب دَلْوَا من فاكهة المزرعة. وكان لدى زبونٍ آخر من زبائنه أولاد من المعجبين بفريق 
"كاردينالز “ (۶اہ0۵۲۵). فكان يجلث لهم قمصائًا وسلاسل المفاتيح وأي شيءٍ آخر عليه 
رسمٌ عصفورٍ أحمر. 


كانَتِ الشركة التي يعمل فيها والتي تغيّر اسمها من ”ستانلي فوتو” (Stanley Photo)‏ 
إلى ”فوكس ستائلي فوتو” (56010 لإ©5]801 “«0), ثم إلى ”فوکس فوتو“ (مأوطمط 6رمع), 
تعمل في بيع آلاتِ التصوير وأفلامه. وتحميض الصور وطباعتها. 


لم يكْنٍ الزبائن- الذين منهم مشاهير وشركات كبرى من أمثال مصئعي الطائرات 
”ماكدونل-دوغلاس” (1/1000107/1-001090135)- يشترون آلاتِ تصويرٍ وأفلامًا وصورًا قد 
حُمْضَتْ وظبقت, بل كانوا يشترون والدي- طاقته, ومعرفته. واهتماقه الحقيقئ بهم. عرف 
بطريقةٍ ما أن أهم شيء يمكن أن يفعله مندوب المبيعات هو أن يرى العالّمَ من خلال عيون 
الزبائن. 


نشأتُ وهذا الدرش ماثلٌ أمام عيتئ, لكئي تجتبث تعلقه حتّى عام 1194م, عندما كنث 
أنا وبل تايلور نبحث عن مؤيّد يمؤل إطلاق مجلة ”فاست كومياني”. كنا مقتنقين بأنْ العالّم 
كان بحاجة إلى مجلةٍ أعمالٍ جديدة من الطراز الأوّل. وكان العالَمُ مُقتنِعا بصورة متساوية بأنّْ 
لديه بالفعل ما يكفى من مجلات الأعمالء وكأنه يقول: كأد شكرًا جزيلا. 


قال المحزرون في مجلة "فورتشن” إِنْهم لم يستطيعوا أن يروا الفرق بين ما كنا نقترخه 
وما كانوا هم أصلًا يقومون به. وقال العاملون في صحيفة ”ذي إكونومشت” (5000010151) 
إهم لا يعتقدون أن جمهوزًا ما سرغب في الأمر الذي كا نريد القيام به. قال العاملون في كل 
دار نشر ذهبنا إليها, كلا- إلى أن عقّذنا اجتماعًا مع "فرد دراسنر“ (01857©1 ۴۲۵۵) و”مورت 
زوكرمان” (210۸8۲۳۵۸ 1/0011) اللّذين كانا يملكان مجلتي ”يو. أس. نيوز آند وورلد 
ریپورت“ (860011 News & World‏ .5.لا) و"أتلانيك منئلي” (لا1021[1/! 30112 اأه)؛ ما 
جَعَلّهما أصغر من بقيّة شركات المجلات الأخرى. حسبنا ذلك ميّزةٌ لمصلحتنا: كان ذلك يعني 
أن باستطاعتنا الحصول على قرارٍ منهما مباشرةًٌ من دون أن نشقٌ طريقنا عبر البيروقراطية. 


بعد أن طرخنا فكرّئنا أمام فرد ومورت, أجرّينا مناقشاتٍ جِدَيةٌ مع توم إيقائز (71010 
8 ) الذي كان حينها محزر ”يو. أس. نيوز“ 1۵W8(‏ .5.لا) وبعد ذلك رئيس الشركة 
بأكملها. فُقلنا ما في ؤسعنا لإقناع توم من خلال مفهومنا البارع في مجال التحرير, بالحيّز 
الجديد الذي كنا نقتطعه في فئة مجلات الأعمال. ذلك ما كنا نبيعه- وكا نبيغه بصعوبة, كما 
كان الرياديُون اليائسون المغرّمون بفكرتهم الخاضة معتادين أن يفعلوا. 


شرّخ لنا توم بلباقةٍ حقائق الحياة. لَمْ يكن فرد ومورت مهتمّين بفكرتنا. كانث لديهما 
مشكلة, وكا نحن حلا محتقلًا. كانت مشكلئهما الطاقات البشريّة الفائضة: لقد بئيا أنبوبًا 
كبيزًا- من موظفي مبيعاتٍ إعلانات, وعقودٍ أوراق وطباعة, وعلاقاتٍ بمقدّمي الإعلانات, 
وعقود توزيع- واحتاجا إلى مجلّة أخرى لاستخدام تلك الطاقات الفائضة. كان يمكن أن تكون 
تلك المجلّة ”فاست كومياني” أو ”سينيور غولفر“ (601161 560101)), أو أيّة نشرة أو مجلة 
حازت اهتمامهما وكان لديها فرصة جيّدة للتجاح. 


عندئذٍ أدركث أي كنث مغل كثيرٍ من الرياديّين, أنظرٌ إلى الوضع من خلال نهاية 
التلسكوب الخاطئة. لأنّي كنث مُستغرقًا في روعة فكرتي الخاضة, تجاهلث النهاية الأخرى 
للتلسلكوب: لقد أهملْتٌ التفكير في كيفيّة نظر العالم إلى الأشخاص الذين كنث أحاولٌ أن 
أقنقهم بفكرتي. 
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عندما بذلث اتجاه التلسكوب, رأيث العالّم من خلال عيون فرد ومورت. كانا بحاجة إلى ؛ 
شخص ما ليَحلٌ مشكلتهما. أدركث أنّ شركاتٍ المجلات الأخرى قد أعرضوا عن ”فاست 
كومياني” ليس لأنْها فكرة جيّدة أو غير جيّدة, بل لأنّنا لم نكن الحلّ للمشكلة التي كانت 
لديها. لو أرذث أن أقنة فرد ومورت بالموافقة على مجلّتي, لكان علي أوَلّا أن أتحقل 
مسؤوليّتي بمساعدتهما في حل مشكلتهما. كان علي أن أتوقف عن التصرف كمندوب مبيعات 
تهجمي بصورة مفرطة, وأبدأ في التصرّف كشريكِ كان يفهِمْ موقفهما من الصفقة ويحترمه. 
لو استطفت أن أرى كيف أحلُ مشكلتهما, فلربّما وافقا على حل مشكلتي. 


ماذا بعد؟ 


يدرك الرشامون الفرق بين الشيء الذي يرسمونّه وموضوع اللوحة: قد تكون هناك زهورٌ 
في الرْهْرِيّة على قطعة القماش, لكتها ليست الموضوغ الحقيقيٍ للصورة. ويدرك صانعو 
الأفلام الفرق بين حبكة الفلم وموضوعه الحقيقي: قد تتضقن القضةٌ علاقةٌ حب تتخللها 
الحرب, لكنّ الفِلمم في الحقيقة هو عن انتصار الأمل على السخرية. حى إن السياسيين 
يدركون هذا التمييز. فهم يضعون سياساتٍ حول مواقفهم من جميع القضايا في حملاتهم, 
لكنّ ذلك ليس موضوغ الانتخابات. إِنّ المواقفٌ والطريقة التي يتحدّث بها المرشح في الواقع, 
تمنخ الناخبين وسيلةٌ لتقييم شخصيته. إِنّه الفرق ما بين النض والفكرة الضمنية فيه. 


لكن لسبب ماء يجذ الرياديُون وقادةٌ الأعمال صعوبةٌ في التمييز بينهما. تعتقذ البنوك أنْها 
تبيغ قروضًاء لكن الزبائن يشثرون النزاهة والأمانة؛ وتعتقد خطوظ الطيران أنْها تبيغ رحلات, 
لكنّ الزبائن يشترون الراحة الشخصية؛ كما تعتقد شركاث الحاسوب أنْها تبيع برامج, لكنْ 
الزبائن يشترون الخدمة المقدّمة إليهم. الرياديُون الحالمون هم حثى أسوأ حال إذ إِنّهم 
يعتقدون أن العالّمَ بحاجة ماشة إلى التكنولوجيا الخاضة بهم وإلى تصاميمهم ومشروعهم 
الكبير التالي. وكما أستطيغ أنا أن أوكد. فإنّهم نادرًا ما يُلقونَ نظرةٌ من خلال الطرف الآخر 
لائلسلكوب. 


إذا أردت أن تعرف زبائنك معرفةٌ أقوى, وتكتشف ما يشترونه بدلا ما تبيفه أنت, حاول 
إجراء هذه التجربة الفكريّة. حُذٍ الاستعارة اللغويّة لكلمة تلسكوب حرفيًا: من خلال أي طرف 
تحاول أن تنظر؟ هل تنظز إلى زبائنك من طرفك أنت محاولا أن تصئفهم بحسب خجمهم لكي 
تبيقهم ما لديك؟ أم أك تنظر إلى نفسك من الطرف المقابل من خلال عيون زبائنك في 
محاولةٍ لتقييم ما إذا كان هناك حل مُجْدِ؟ ما الذي يهتمُ زبوثك حقًا بشرائه؟ ما المعنى 
الضمنئ لتجربة الزبائن؟ وما سبب اهتمامهم بهذا الشراء؟ عندما ترى العالّم من خلال عيون 
زبائنك, فكيف ستجقلهم يعرفون أنّك تعرف ما يرونه, وأنّك أكثر من راغب في تقديم ما 
يرَونّه هم كجزي من علاقتكما المستمرّة؟ 


إن البدة في رؤية العالّم من خلال الطرف الآخر من التلسلكوب يِؤهُلك للقيام بأربعة 
أشياء تجقلٌ التجربة الفكربّةَ هذه واققًا. 
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.١‏ عليك أن تكلم أقلْ وتصفي أكثر. 

'. عليك أن تتقدّمَ بمطالب أقلّ وتطرّخ أسئلة أكثر. 

'. عليك أن تكون أقلّ تركيًا على النتائج وأكثر تركيزًا على التغذية الراجعة. 
؟. عليك أن تشتري إعلاناتٍ أقلّ وتجمع بياناتٍ أكثر. 


كثيرًا ما يُصِوّْرُ وكلاء المبيعات العظماء على أنّهم متحدّثين عظماء. الحقيقة هي أنهم 
مستمعون عظماء لديهم موهبة كفم الآخرين, وموهبة الاهتمام الحقيقي بحل مشكلات 
الآخرين. نهم علماغ تفي موهوبون هواة. مندوبُ المبيعات العظيم يجعل الزبائن يخبرونه بما 
يرغبون في شرائه- ثَمْ يُدرِجٌ ذلك الشيءَ في الصفقة العاديّة التي تتناسب مع الاثفاق. 


هل تريد أن تعرف ما تبيغه فى الواقع؟ لا تخبز زبائنك. اسألهم. إن رحلة رؤية العالم من 
خلال عيون زيائنك تبدأ من سؤالٍ واحد. 


E 
۲۲ القاعدة رقم‎ 
احتفظ بقائمتين: ما الذى‎ 
يوقظك فى الصباح؟ ما الذى‎ 


يبقيك ساهرًا في الليل؟ 


إن كلّ مجلة بحاجة إلى عبارة مختصرة (©117 1390) ثكتب تحت الشعار على الغلاف. لكثنا 
لم نعرف منذ البداية ما يمكن أن نستخدقه بوصفه شعارًا لمجلة ”فاست كومياني”. أخيرا 
اتفقنا على عبارة "كيف تعمل الأعمالّ الذكيّة“ رُغم أنّنا كنا نعرف أنّها ليست العبارة المماليّة 
البديهية. غير أنها كائث على الأقلّ تتضمّن الكلمات التالية: ذكيّة, أعمال, تعمل- جميعها في 
سطر واحد. 


ثُمْ بعد ثمانية عشرة شهرًا من حياة مجلتنا الجديدة حدث شيء غير متوقع. صارّ مجال 
الأعمال فاترًا, وفجأةٌ صار هناك اقتصادٌ جديد يحتلٌ الصفحات الأولى. كانث شبكةٌ الإنترنت 
تزداد قوّة واندفاعًا, وانطلََتِ التكنولوجيا سريعًا. وصار الابتكاز هو الشيءَ التالي الكبير- كل 
شيءٍ تال كبير. فجأةٌ صارّ لأميركا موقف جديد ثجاه العمل: ليس من الضروري أن يكون 
العملٌ رتيئًا. بإمكان العمل الذي تقوم به أن يُحدِتٌ تغييرًا ويجقلك غنيا ويُحدِث تأٿيڙا في 
العالم. 


كنث أذهث إلى حفلةٍ ما وكان الناس يتحدّثون بشأن... العمل. نعم, كان هناك اقتصادٌ 
جديد؛ لكنّ بمحاذاته. كان هناك حديثتٌ جديد. أرات الناش أن يتحدّثوا بشأن مكان عملهم. كانوا 
متحفسين حقًا في ما يخض الأمور التي تحذث في أمكنة عملهم. كان بمقدورك أن تختلق 
عنوان عمل جديدًا. وكان باستطاعتك أن تعمل عن بُعد. كان بإمكانك أن تكون جزءًا من فريق 
في يوج ماء وتحدتٌ لك مَهِمَةٌ خاضّةٌ في اليوم التالي. وكنث أسمع مرارا وتكرارًا سؤالًا واحدًا 
يُطرّح عند بداية كل حديث جديد: "علامَ تعملُ؟". ٠‏ 


لذا صارٌ ذلك شعارنا. وشعار ”علامَ تعمل؟“ الققّظ فكرة الطاقة الخام والوعد الكبير 
للاقتصاد الجديد الناشئ. كان ذلك أشبه ما يكون بكحدٌ مثلما كان سؤالَا يُطرّح. أَكْدَ ذلك 


الشعار أنّه مع كلّ هذه الابتكاراتٍ الجديدة الجارية, عليك في الواقع أن تعمل على شيءٍ 
يجعل أفكارك الخلاقة تتدفق. 


ذلك كان الاعتراف الذي غيّر السؤال. على الأقلّ في عقلي. لم يكن السؤال فقط حول 
العمل الذي يقوم به الناس. السؤال الحقيقئ كان بشأن الأمر الذي جقلهم قبل كل شيءِ 
ينهضون من الفراش. ما الذي أمذهم باندفاع نحو الهدف في الصباح؟ ما الذي كان ينتظرهم 
في العمل مقا جعلهم متحقسين؟ بالنسبة إليّ كان السؤال القوئ الذي علينا جميقا أن نجيب 
عنه: "ما الذي يُنهضك من الفراش في الصباح؟”. 


أتى السؤالٌ الذي يستند إليه كل شيء أيضا من مجلّة ”فاست كومياني”. كنا نفخر 
بالمقابلات التي نجريها مع قادة الفكر والمديرين التنفيذيّين المبتكرين؛ لك كما كائتٍ الحالى 
بالنسبة إلى كلّ شىء آخر فى المجلة, حاوّلنا أن نجعلّ مقابلاتنا مختلفةٌ بعض الشىء. عندما 
كنا نقرأ مقابلات 9 الزؤساء التنعينيين في مجلات الأعمال الأخرى, كانت دائمًا تقريئا إطراء 
ومديخحًا؛ يبدو أن بيت القصيد كان إعطاء المدير التنفيذئ المنبرّ لإذاعة سياسة الشركة. لذا 
انطلقنا لنبدأ حديكنا بسؤال معاكس: "ما الذى يبقيك ساهرًا فى الليل؟“. كانت تلك طريقثنا 
للإشارة إلى أنْنا كنا نلعثِ لعبةٌ مختلفة. أّذنا منهم شيئا موثوقًا. صار ذلك السؤالٌ الصفة 
المميّزةً لمجلّة ”فاست كومياني”, الطريقة التي اعتقد عليها جيمس لييتون (810065ل 
0 ا) في برنامج "إنسايد ذي آكتورز ستوديو” (5100010 861015 186 ©10510) ليَسألٌ 
ضيوفّه عقا يرغبون أن يسمعوا من القئيس بطرس عندما يَصِلون إلى البؤابات اللؤلؤيّة. في 
معظم الأوقات, عندما كنا نسألُ رئيشا تنفيذيًا عفا أبقاه ساهرًا في الليل, فإنّنا كنا نحصل على 
جواب جذي؛ لأنّ رجالّ الأعمال الجدّيّين يبحفون عن فرصة للتحدُث بأمرٍ ذي أهفية كبيرة 
بالنسبة إليهم. بين حينٍ وآخر, كنا نحصلٌ على جواب تلقائئ من أحدهم. ”أنا أنام نوما جيْدًا 
في الليل, شكرًا لكم”. ذلك الجوابٌ الوحيدٌ كان يُطلعنا على كل شيء كنا بحاجة إلى معرفته 
عن نوع الشخص الذي كنا نتعامل معه. 


ما الذي يوقظك في الصباح؟ 
ما الذي يُبقيك ساهرًا في الليل؟ 
إذا كنت لا تعمل انطلاقًا من هاثين القائمتين, فأنت ثهدر وقتك الثمين. 


ماذا بعد؟ 


إن لدى بعض الناس وظائف ليس إلا. 
لدى البعض الآخر شيءَ ما يعقلون فعلًا على إنجازه. 


وبعض الناس منشغلون ليس إِلا. 


۹٥ 


ولدى آخرين شيءَ ما يُشغلهم. 


إِنّ هذا يُحدِتُ فرقًا كبيرًا. فكر في حياة العمل حيث ثمضي على الأقلّ ثماني ساعاتٍ 
يوميا. خمسة أيّام في الأسبوع- أو رما أكثر. فكر في أربعين ساعةٌ في الأسبوع كحدٌ أدنى, 
اثنان وخمسون أسبوغا في السنة الحاصلٌ هو نحو ٠٠٠١‏ ساعة سنويًا. كم سنةٌ وأنت على هذه 
الحال؟ أجر أنت العمليّة الحسابيّة. 


ما الذي يوقظك في الصباح؟ إِنّ هذه هي مأساةٌ حياة العمل الأميركية. قد تختلف 
استطلاعات الرأي. لكن بشكلٍ عام يمكن القولٌ بشكلٍ مؤكد إنّ أكثر من 7650 من العقال 
الأميركيين يكرّهون عملهم. إِنّ الإجابة عن السؤال "ما الذي يوقظك في الصباح؟“ بالنسبة 
إليهم يجب أن تكون ”حاجتي إلى المال فقط. لا خيار لدي أنا فاقدُ الإخساس حقّى إني أقومُ 
بعملي من دون تفكير. فالأمر لا يهني في الواقع“. 


إن مستوى الطاقة التي يستهلكها العاملون في مؤشسة ما هو أحذ الأشياء التي تفص 
شركةٌ تودُ أن تعمل لديهاء عن شركة تتسرب منها الموهبة كقارب يوشك على الغرق. عندما 
كنت أذهبْ لزيارة شركة ماء كنت أشعرٌ بهذا المستوى لحظة وصولي إليها. كنث أسمع طنيئا 
في الهواء يُصدزه أشخاض يعملون بجدٌ ويعملون مقا. إِنْ الأمكنة التي يعرف العاملون فيها 
لماذا ينقضون في الصباح تختلفُ من حيث الشعوز والصوث والحركة عن الأمكنة حيث 
الخوف والرّتابةٌ هما الحاصلٌ الإجمالئ لخبرة العمل. 


ما الذي يُبقيك ساهرًا في الليل؟ تبدو أميركا هنا مره ثانية مكائا مضطربًا. مثلها مثل 
الإحصائيات حول الأميركيين الذين يكرهون عقلهم, فإنْ المعطياتٍ بشأن عدد الأميركيين 
الذين يثناقلون حبوبًا منؤمةٌ كل ليلة صعبةٌ التحديد. إِنْ أفضلٌ تقديرٍ هو أنّ 7010 من 
الأميركيئين على الأقلّ لا يستطيعون النومَ في الليل من دون مساعدةٍ كيمياويّة (بالأدوية). 
وهذا ما يجعلك تََساءَلُ عمًا يبقيهم ساهرين ليلا. ربّما كان لهذا علاقة بنسبة 7600 من الذين 
يكرهون أعمالهم. إِنْهم لا يستطيعون النومَ لأ ليس لديهم أيْ شيءٍ يستيقظون لأجله. 


أنا أحبُ السؤال "ما الذي يُبقيك ساهرا في الليل؟” لأنه فرصة متاحةٌ أمامَ القادة 
ليكونوا صادقين. إِنّ للكثير ممًا يُشْغِلٌ الرجال والنساء الذين هم في مراكز المسؤوليّة أهمْيَةٌ 
قليلةً على المدى الطويل. ونادرًا ما تسئخ لهم الفرصة للثفكير في لانور التي ثهمٌ الشركة فعلا 
في ما يتعلّق بقدرتها على الاستدامة على المدى الطويل. إِنّ قادة الأعمال الذين يهتفون 
اهتمامًا عميقًا بقضايا المجتمع والقفيير الاجتماعي, يجدون أن الاهتماماتٍ اليومية تزاج 
القضايا الأوسع نطاقًا. لقد اكتشفك أن الأشياء التي ثبقي القادة ساهرين في الليل هي القضايا 
التي يبدو أنْ لا وقتٌ أو مكانَ لمعالجتها جديا في أثناء سير الأعمال اليوميّة الاعتياديّة. كما 
اكتشفث أيضًا أن القادة يعتقدون حقيقة أنّ هناك أشياءَ تستحقٌ الاهتمام بها اهتمامًا كبيرًا 
حى إِنّْها تبقيهم ساهرين في الليل. 


نريدُ جميقا أن نقوح بعمل يثيرُ الحماس فينا. ونريدُ الاهتمامّ بالأمور التي تعنينا. 


أمامك الفرصة لِوَضع قائمتك لكي تستطية العملّ على هذين الأمرين. 

احصل على مجموعة من البطاقات بقياس ”,لاا2,؟1 سم”. استخدخ بطاقةٌ منها لتكثت 
عليها جواب السؤال "ما الذي يوقظك في الصباح؟” حاول أن تكتب الجوابَ في جملة واحدة. 
إن لم يُعجبك جوابك الأول ارمه بعيدًا واكثب الجواب ثانية- إِنْها مجزّد بطاقةٍ بقياس 
٠١,۵۷,"‏ سم”. استَمِرٌ في محاولة الإجابة حتّى تحصلّ على جواب يمكثك التعايش معه. 
عندما تنتهي من السؤال الأوّل, كَرْرٍ التمرين بالنسبة إلى السؤال الثاني ”ما الذي يُبقيك ساهرًا 
في الليل؟“ اعمل على كتابة الجواب حتّى تحصلّ على جواب صادق وحقيقي. 

ثم اقرأ جوابيك بصوتٍ مسموع. إذا أحبنتهما- إذا مَئحاك شعورًا بالهدف والاتجاه- 
فتهانينا! استخدفهما كبوصلة لك وافخضهما من وق إلى آخر لترى إن كانا لا يزالان جواټین 

وإذا لَمْ تحب أحد السؤالين أو كليهماء يبر أمامقك سؤالٌ جديد: ماذا ستفعل في هذا 
الشأن؟ 

لاه مهما كانّث إجاباتك, فأنت تصرف نحو ألقَي ساعة سنويًا من حياتك وأنت في هذا 
العمل. وهذا ما يجعلٌ التوضلّ إلى إجابات لا تستطية التُعايُش معها فحسب, بل تستطية أن 
تعيش لأجلها أيضاء أمرًا يستحقٌ العناء. 
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القاعدة رقم ۲٤‏ 


قل ما تريد عن فرقة الروك غريتفول ديد (0880 الاأع]613), أما رأيي فهو أن جيري غارسيا 
(631613 لا1]عل) كان رجلّ أعمال ذكيًا. هو عازف غيتار كان قد فقد جزءًا من إصبعه. وعزف 
في فِرَقٍ موسيقيّة متعددة بالإضافة إلى فرقته, ووجَدَ الوقت ليَبيع رسومات, كما كان لديه 
صنف من ربطات العنق التي تحملٌ اسقهء حثى إِنْ نوعًا من أنواع المنلّجات دُعي باسمه. 
وغول أيضا على توضيح استراتيجية تنافسيةٍ لفريتفول ديد وضعفه في أعلى قائمتي 
الخاضة بمعلّمي الإدارة: "أنتم لا تريدون أن تكونوا مجزد أفضل من الأفضل. أنتم تريدون أن 
تُقَدُوا الأشخاض الوحيدين الذين يفعلون ما تفعلونه أنتم”. 


إن مبدأ غريتفول ديد”أن تكونوا الوحيدين الذين يفعلون ما تفعلونه أنتم “ هو ما قززتُ 
استعارئه عندما حان الوقت لاستنباط استراتيجيّة ”فاست كومياني” على شبكة الإنترنت. 
يُعلئه الجميةٌ قبل العرض: "ممنوءٌ التصوير, ممنوغ التسجيل. تمتّغ بالعرض”. 


يُطلقٌ الجميةٌ هذا الإعلان باستثناء فرقة غريتفول ديد. كانت لدى الفرقة نظريَّةٌ 
مختلفة عن الاقتصاديّات مفا قادهم إلى نموذج أعمالٍ مختلف, وقد أذى هذا أيضا إلى إعلانٍ 
مختلف قبل العرض: "سجّل كل ما تريد! أجر كل التسجيلاتٍ التي ثريدهاء رؤخها كما شئت, 
تبادلها مع الآخرين, وبعها للآخرين”. 


اسكجاب مُعجبوهم بحماس, مقا ولد إحدى الأسخ الأؤلية لشبكة اجتماعية ترگ على 
تسجيلاتٍ حيّة لفرقتهم المفضلة. هل اعترّضت الفرقة؟ كلا البثّة. لأنّها عرفث أنه كلما أجرى 
معجبوها تبادلاتٍ تجار أكئر- حثى لو لم تحضل على بنس واحدٍ منها بشكلٍ مباشر- باغث 
في نهاية المطاف بطاقاتٍ وقمصانًا ولاصقاتٍ وأقراضا مُدمَجِةٌ وغيزها من أدواتٍ الفرقة. 
اقل التسجيلات مجانيّة. وافرض رسومًا على كلّ شيء آخر. بالمناسبة, نج هذا المشروع, 
إذ إله في السنة التي تُوفْي فيها جيري غارسياء كانت فرقة غريتفول ديد هي الفرقة التي 
تحتل أعلى الإيرادات لفِرّق موسيقى الروك في أميركا. 


۹۸ 
بلا شك, لم يكن جيري غارسيا أَوَلّ من غير اقتصاديّات صناعته بهذه الطريقة. فَقلّ هذا 
سايروس ماك كورميك (1/160010711! 05ا]/ا0)) في تجارة الحضادات في الأربعينيات من 
القرن التاسع عشر. يتذكرُ الناش ماك كورميك لحصوله على براءة اختراع الحضادة في عام 
1841م لكنّ ذلك لم يكن ابتكارّه الحقيقي. كان لماك كورميك بعض المنافسين, لك في البداية 
لم يكن أحد يبيغ الحضادات, بما فى ذلك ماك كورميك. كانّتِ المشكلةٌ أنّ المزارعين لا 
يستطيعون تحمل تكاليف آلات 0 فغيَرَ ماك كورميك الاقتصاديّات. لقد ابتكر خُظَة 
الدفع بالأقساط ممًا سمخ للفزارعين بشراء حضادته واستخدام المدّخرات التي أنتجثها الآلهُ 
ليسدّدوا له ثمنها خلال فترة ثلاث سنوات. 


عندما تبدأ في النظر من حولك. ستجدُ شركاتٍ في كل صناعةٍ من الصناعات قد غيَرَتِ 
الاقتصاديّات لكي تغير اللعبة: من الشفرات إلى آلات التصوير, ومن الحواسيب إلى شركات 
الطيران, ومن المجلات إلى المنظمات غير الربحيّة. إِنّ الشركات التي تبدأ في إعادة تصميم 
اقتصاديّاتٍ صناعة ماء غالبا ما تنتهي بإعادة تصميم الصناعة بأكملهاء وامتلاكها. 


ماذا بعد؟ 


تتعلق اللعبة اليوم بتغيير اللعبة. إنّ منافسةٌ ظرف آخر على المنتجات والخدمات هي 
ويمنحهم فرصة الاختراق. في الواقع. وفي دراسةٍ مسحيّة حديثة لمديرين تنفيذيّين في 
أعلى المستويات في شركات راسخة, وجدث شركة ”آي. بي. أم” (181/1) أن أكبرّ المخاوف 
المشتركة هو أن يكون هناك في مكانٍ ما في العالّم- في مرأب سيارات أو في غرفة في السكن 
الداخليّ- شخص قد اخترغ نموذج أعمالٍ جديدًا سيدمُر طريقتهم الراسخة في تنفيذ الأعمال. 


كيف تقوم بهذا؟ 


ابأ في تحليل الوضع الراهن. ما النموذج الاقتصادئ العادئْ الذي تستخدفه الصناعة 
اليوم؟ وعندما تفضلّه إلى أجزاء, كيف يعمل؟ ما الافتراضات التي يَستَندُ إليها؟ كيف ولماذا 
صار معيارًا للضناعة؟ 


انظر إلى الأمر من وجهة نَظْرٍ الزبون. من أجل أي شيء يدفَهٌ الزبون المالّ تحديدًا؟ 
وأين تحصلٌ الأعمال على أموالها الحقيقيّة؟ ارجع إلى مساق ٠١١‏ (مساق المبادئ) في كليّة 
الأعمال, واطرّح السؤالّ الأساسي: ما نوغ الأعمال التي تقوم بها فعليًا؟ 


بعد أن تكونَ قد حَلْلتَ نموذج الأعمال المعياري, ألق نظرةٌ خارج الصناعة الخاضة بك. 
رما تتمكَنْ من تعلّم بعض الجيّل الجديدة- أو على الأقلّ تستعير بعض الأفكار الملهمة. ماذا 
سيَفعلٌ مؤشش شبكة الإعلانات المبؤبة ”كريغزليست“ (151-|018195), ويُدعى كريغ نيومارك 
Newmark)‏ 9أ018) لصناعتك؟ وماذا سيَحدُتُ لو انتقَلَ العمل كله إلى الإنترنت؟ وماذا إذا 


548 
صارتٍ الأشياء التي يَدفَهُ الزّبائن لشرائها مجَانيّة؟ مجّاناء كما يقول المغلء هو سعز جيد. ماذا 
سيَحدَتٌ لو صنفت شفرة حلاقة من ماركة مشهورة وقذمتها مجّائًا؟ ما السعز الذي يمكن أن 
تطلَبه؟ ولْتَنتقلٌ خطوة إلى الأمام: هل تُلجقٌ الضررّ بأعمالك بالمطالبة بدَفع ثمن شيء ما كان 
ينبغي أن تمنحه مجائًا؟ (عندما ترى الضخف أن أرقام توزيعها تتضاءل, يقول بعض النقاد إن 
توزيع الضحُف مجَائًا يكون أفضل). 


بعد أن تكون قد نظرث إلى الاقتصاديّات من داخل الصناعة ومن خلال صناعات أخرى. 
حاولٍ البحث عن منضاتٍ جديدة. هل يمكثك أن تتخيّْلٌ مصادرّ دَخلٍ جديدةٌ تعكش التغييرات 
التي تطرأ على عادات الزبائن وخبراتهم أو ولائهم؟ هل تفتخ التكنولوجيا الناشئة طرقًا جديدةٌ 
للقواصل؟ أم تجعلٌ الزْبائنَ يتوقون إلى الأيّام الخوالي عندما لم تكن التكنولوجيا مسيطرة؟ لا 
تنسء يتّفق الجميةٌ على أنْ متاجر التُجزئة كائث ميّتةٌ وكانتٍ التجارة بجميع أنواعها تنتقل 
إلى الإنترنت. عندئذٍ. فتخ ستيف جوبس مخازن "أيل” بتقنيّة "“جيئيس بار“ (881 5لالماع6). 
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إن العمل عكس البديهة يمكن أن يكون نموذجًا اقتصاديًا عظيقا. 

توجَدٌ عدّة طرق لاختراع نموذج اقتصادئ. لكنّ معظمَ الشركاتٍ الراسخة غير راغبة فى 
القيام بذلك لأنه يعني زَعرَّعَةَ استقرار عملياتهم. 


وهذا هو تمامًا ما يعتمدُ عليه هؤلاء المبتكرون والرياديُون في مرأب السيّارات وغُرّف 
السكن الداخلى. 


القاعدة رقم ١0‏ 


ع 


إن أرذت أن تُغيّرَ اللعبة, 
غيّز توقُعات الزبائن. 


في عام ۱۹۷۰م ترشّح نيل غولدشميت لعضويّة المجلس البلدئ يورتلاند في ولاية أوريغون. 
وكان شعارٌ حملته المطبوغ على النشرة إلى جانب صورته يقول: "سيأتي نيل غولدشميت 
بمبنى البلديّة إليكم”. (نظرّ أحد الناخبين الأذكياء الذين قابلوا نيل خلال حملته في الحئ 
الذي يقطن فيه إلى الصورة وإلى الشعار وقال له: "لا تجِلِبْ مبنى البلديّة إلى هنا. لدينا ما 
يكفينا من المشكلات”). قال نيل للناخبين إنْه يريد أن يكون مسؤولا عن تخطيط المدينة. 
عندما فاز في الانتخابات, أوكلَ إليه رئيش البلديّة الذي سلّم مَهِامْ الإدارة لأعضاء المجلس 
البلديء مَهِمْةٌ الإشراف على ملجإ الحيوانات التابع للمدينة. كان نيل مسؤولًا عن الكلاب 
الشاردة وليس عن تخطيط المدينة. 


هكذا تعلّفث قاعدةٌ مهقةٌ أخرى تتعلّق بالأعمال ومنقولةٌ عن عالّم السياسة: غير توفعاتِ 
زبائنك المتعلّقة بالخدمة, فتربح أصواتهم. 


نظرًا إلى كونه مسؤولًا فقط عن التعامل مع السيطرة على الكلاب, كان لدى نيل الكثيز 
من الوقت لزيارة أحياء المدينة. كان يذهب ثلاتً ليالٍ في الأسبوع إلى مقاهي أحياء المدينة 
لناؤل القهوة حيث كان بإمكان الناس أن يخبروه بما يجعلهم قلقين أو غير سعداء. تبين أن 
الكلابَ الشاردة كائث قضيَةٌ خطيرة, لا سيّما بالثسبة إلى النساء المسئات اللاتي كُنْ يَخَفْنَ من 
أن تهاجمهنّ مجموعة منها. وبرزث أيضًا قضْيْةٌ الحُفّر الأرضيّة, إضافةٌ إلى مشكلات حركة 
المرور. أراد الناش إشاراتٍ وقوف ومطباتٍ صناعية- أرادوا أيّ شيءٍ لقخفيض حركة المرور. 
السرقات في الأحياء السكنيّة كائّث مشكلةٌ أيضاء وكذلك كانت جرائمٌ الشوارع التي يرتكبها 
الغرباء. كائث تلك مشكلاتٍ عديدةٌ معتادةٌ يتعايش معها الناش من يوم إلى آخر. وكانت تلك 
أنواغ القضايا التي نادرًا ما يتحدّث بشأنها الناخبون مع المسؤولين المُنتَخَبين وجها إلى وجه. 
لكنّ هذا الشاب المُنتَحَتَ حديئا, العضو في مجلس البلديّة. كان يستمغٌ إليهم ويشاركهم بعض 
الأمور التي يرغب في القيام بها ليغير طريقة عمل بلديّة المدينة. 


بعد سنتين, انتَخِتٍ نيل رئيشا للبلديّة. بحلول ذلك الوقت. كان يعرف عن كل حي تقريبًا 
في المدينة أكثرّ مما يعرفه أئْ شخص آخر. كان يعرف مكان كل حفرة, وأين كانت هناك حاجة 


١٠١١ 
إلى وضع إشاراتِ وقوفء وأين توجَد جمعيَةٌ قويّةٌ في الأحياء السكنيّة, وأين كان ينبغي‎ 
العمل بجدٌ لمساعدة الناس في تشكيل جمعيّةٍ ما. حتّى بعد أن صار رئيس البلديّة, استمر في‎ 
ارتياد المقاهي- وأضاف عرضًا تلفزيونيًا للائصال الشخصئ به مرّةٌ في الشهر حيتُ كان‎ 
بإمكان المشاهدين أن يطرّحوا عليه الأسئلة على الهواء.‎ 


كرئيس للبلديّة, استطاغ نيل أخيزًا أن يعمل على معالجة قضايا تخطيط المدينة التي 
كان منشقلًا بها منذ البداية. غير أله أوجد أيضا وظيفةٌ لموظف خاض في مكتب رئيس ٠‏ 
البلديّة يحقّق في شكاوى المواطنين: حصاث على هذه الوظيفة امرأةً صبورة وعطوفةٌ تدعى 
سوزان كر (۸۵۲۲ 5100581), وكنًا ندعوها “سيّدة الكلاب“. كان يذهب إليها مباشرةٌ المواطنون 
الذين لديهم شكاوى, أو الذين هم بحاجة إلى المساعدة للتعامُل مع بيروقراطيَةٍ المدينة. 
بالنسبة إلى الأشخاص الذين كانوا يتصلون ويطلبون المساعدة, كانت سوزان مدافقًا فَعالًا 
عنهم. وبالنسبة إلينا نحن موظفي البلديّة, كانت سوزان أشبَة ما تكوئ تذكيزا دائما بأ مجملٌ 
القضيّة بدأث من الكلاب الشاردة. 


ماذا بعد؟ 


u. 1‏ 00 9 ا . 
"فاست كومياني اربع طرق لتغيير اللعبة من طريق توقعات الزبائن. 


توفغ. كالعادة. عبر ييتر دراكر عن هذه الفكرة على أفضل وجه بقوله: "إحدى طرق 
التجاح هي العمل بِجَهِدٍ حثى لا تفشلّ في توفع المشكلات دائمًا قبل حدوثها". إذا كان هناك 
مَتَلْ يوضحٌ النقطة أفضل من غيره, فهو مَل الأحف العالّميْ في العقد الماضي نع انهيار 
الخوشبة مع مشكلة سنة ١٠٠٠م‏ (1/216). أنفق العالَمْ ما يقدّر بنحو ١٠٠بليون‏ دولار لِمَنع الانهيار؛ 
لكنّ مزيجًا من التوقُع والاستثمار جنْبا العالَمَ الكارثة. 


ليس من الضروري أن تكون المشكلةٌ بهذا الحجم حثى تبزر اهتمامك بها. اها قد تكو 
بسيطةً بمئل بساطة وضع بظاريّات في صندوق اللعبة الإلكترونيّة التي تبيعهاء كما قد تكون 
ملائمةٌ ومشجّعةٌ مثل إدراج رقم ۸٠١‏ وعرضه بشكل بارز ضمن رقم مساعدة الزبائن. التوقع 
يُظهر لزبائنك أنّك تفكر فيهم مُسبّعًا. إلّه يمنخك نقاظا للخدمة وغالبًا ما يمنَهُ حثى مشكلةٌ ما 
من التفاقم. تَدْكْرٍ القولَ القديم: "الوقث الملائم لإصلاح السقف هو قبل هطول الأمطار“. 


حَفُز. عندما خرج نيل غولدشميت لمقابلة الناخبين في غرفهم, كان يسعى إلى مواجهة 
المتاعب. كان يشجْةٌ سكان پورتلاند على رَفْعِ معاييرهم ورفع توفُعاتهم وَفَرضٍ مطالتٍ أعلى 
على المسؤولين المحليين المنتخبين. كان الوعدُ الضمنئي أنه إذا انشختٍ فهو سيتصرّف وَفقّ 
توقعاتهم. كانت لهذه الاستراتيجية فائدةٌ واضحةٌ ومجازّفة واضحة. كائتِ الفائدةٌ هي مزيدًا 
من الارتباطات, فيما كانّتِ المجازفة خيبةٌ الأمل. 


١٠.١ 
هذا هو الوضع ذاثه بالنسبة إلى الزبائن اليوم. لقد تعب معظفنا وتحزّر من أوهام مكاتب‎ 
(أرقام استعلاماتٍ مجانية) التي لا تقذم إلا‎ ۸٠١ المساعدة التي لا تقدم المساعدة, وأرقام‎ 
قوائم اختيارات آليّة. من المتوقع أن تكونَ خدمة الزبائن سيْئةٌ وتزدات سوءًا. (ادخل عبارة‎ 
"خدمة زبائن سيئة“ (©567/16 1510۴۲ 880) في محزك البحث المفضل لديك, وانظز ما‎ 
ستظهر أمامك).‎ 


تخيّلٍ الآنّ رد الفعل البطولي الذي ستحصل عليه إذا ما شخغت ملاحظات البائنء وإذا 
أوجذت خدمة مئل خدمة الحاجب لزبائنك, وإذا وطضّفت فريقًا من”سيّدات الكلاب“ لِيُصغين 
إلى أصوات زبائنك وليَصِرْنَ المدافعات عنهم- فإنّ ذلك ما كان الوعد. بلا شك, هناك مجازفة؛ 
إذ لا يمكئك أن تبالٌ في وعودٍ من دون أن تَفِي بها. 


رځب. حقى لو لم ترفغ من مستوى التوقُعاتٍ بإثارة ردود فغل الزبائن وتحفيزهاء فإنّه 
يمكئك على الأقل أن تبين أك ترخب بها. لك هذا يعني في الواقع أن تجعلٌ الزبائن يشعرون 


توجَدُ طرق عديدةٌ لجَغل الزبائن يشعرون بالترحيب» مغل تسهيل عمليّة الثفاغل مع 
العمليّات الخاضة بك, وتقديم الطرق المختصرة والحلول البسيطة للمشكلات العاديّة الشائعة. 
إذا أصفيث فعلًا إلى زبائنك. فإّهم سيخبرونك بالكيفية التي بها يُظهرون لك الرعاية. أو تعلم 
من الأفضل: اذهب وانظر كيف غيّرت "أمازون” (80732010) لعبة خدمة الزبائن أو كيف يربح 
فندق "ريتز-كارلتون” (0311101 112) جائزةٌ تلو الأخرى لأسلوب تعامله مع الزبائن. 


الأخبار السازة هي أَنْ معظم الشركاتٍ سيّئة جدًا حثى إِنّك لست مُضطرا لأن تقوم 
بأعمال كثيرة لثمهز نفك عن بقية المجموعة. تعمل معظم الشركات وكأن الرئيس التنفيذي 
الأعلى قد تبثى مقولة "ليَحدَّرٍ المشتري” عقيدةٌ للشركة. ثُمْ ثرثي موت ولاء الزبائن. لقد قتلوه, 
وهم يتساءلون الآن عن سبب موته. 


استرجة. في عام ۱۹۹۰م عندما كان كريستوفر هارت (18]1! 0111151001161) يدش في 
كلية هارقرد للأعمال, وشارَك في كتابة مقالة لمجلّة "هارقرد بزنس ريقيو” عنوائها: “الف 
المُربح لاستعادة الخدمة”. كائّث فرضيّةٌ المقالة بسيطة ورائعة: ترتكث كل شركة الأخطاء, لك 
السؤال هو ماذا تفعل بشأنها؟ كان الجواب. استرجاع الخدمة- أي الاستجابة بسرعة وصدق 
وفاعليّة. إنّ ما يهم هو كيف يشعر الزبون بعد محاولتك استرداد الخدمة. في بعض الأحيان, 
يمكن أن تكون عمليّةُ استرداد الخدمة أشبة ما تكون طريقًا مختصرة لإيجاد صِلةٍ أوثق 
بزبائنك لأنْها توضخ أنّك بالفعل قادز على أن تتصرّف كإنسان. تخيّل هذا: شركة تتصزف 
كالبشر. ذلك عرص بیع فريدٌ من نّوعه. 


١ ل‎ 


القاعدة رقم ٠١‏ 


الأشياء السهلة هي 


الأشياء الصعبة. 


فى السنوات الثلاثين الأخيرة. تفؤّق كتابان عن الأعمال على جميع الكتب الأخرى من ناحية 
الشهرة والتأثير. 


صدر الكتاب الأول, ”بحثًا عن التميّْز” (ع600ااع5*»0 ]0 563101 10), الذي كتبه توم 
پیترز وبوب ووترمان (3]611780// 80) في عام 1587م. وصدر الكتابٌ الثاني, ”جيّد إلى 
عظيم' الذي كتبه جيم كولينز في عام ۲۰۰۱م. تفصلٌ عشرون سنه ما بين الكتابين, وهما مع 
ذلك يتفقان تمامًا على نتيجةٍ رئيسةٍ واحدة: يعتمد النجاح في الأعمال كليًا على نوعيّة 
العاملين لديك وكيفيّة معاملتك لهم. 


الأشياء السهلةٌ هى الأشياع الصعبة. ولا شىء آخر. يصنةٌ الناش العظماع الشركاتٍ 
العظيمة التي تؤدّي بدورها بعد ذلك إلى أداء مالي كبير, وليس العكس. 


بعد عدّة سنواتِ من وضع كتاب “بحثا عن التميّز", قال توم پيترز في مقابلة أجريت 
معه: إِنّ الهدف الرئيسئٍ من كتابه كان إسقاظ ”استبداد المحاسبين البيروقراطيّين"- سيطرة 
الوظيفة الماليّة في شركات أميركا. استنتخ جيم كوليئز أنّ الموهبة تدفغ إلى الأداء المالي, إذ 
قال: إنّ الراكب في الحافلة, ومَنْ ينزلُ من الحافلة, ومن يجلش في أي مَقعدٍ في الحافلة, هو, 
في نهاية المطاف, أهم من وجهة الحافلة. إن عملت على ثوظيف الأشخاص المناسبين, نكن 
لديك فرصة أفضل ليصير كل شيءٍ آخر صحيحا بما في ذلك القدرة على التكيف مع الأحوال 
المتغيرة التي تواجهها في أثناء رحلتك. 


كمُحاضِرَين يقدّمان أفكارهما إلى فرق الإدارة العليا في جميع أنحاء العالم. 


هنا يكمْنْ السؤالْ إِذا. إذا كان كبا رجال الأعمال يحرصون على قراءة الكتب وسماع 
المحاضرات, فلماذا لا يتبعون النصيحة؟ 


٠ 
لماذا تكون الموارد الماليّة, وليس الموارد البشريّة, الوظيفة الأهمّ في المجلس نا‎ 

الاستشارئ لشؤون الشركات؟ لماذا يكونْ المسؤولٌ المالئ الرئيسئ, وليس نائب الرئيس 

للموارد البشريّة, هو الذي يحل مكانَ الرئيس التنفيذي الأعلى؟ إذا كان ما تذعيه شركاتٌ 

عديدةٌ في تقاريرها السنويّة بأنَ ”العاملين لدينا هم أهخ موجوداتنا“. فلماذا يكون الأشخاض 

هم أؤل ما يُقتظع من الموازنة عندما يتباطأ النمؤُ الاقتصاديٰ وينخفض سعر الأسهم؟ وعندما 

تعلن شركة ما فضلّ عدي كبير من موجوداتها الأهمْ والأكئر قيمة (أي موظفيها), لماذا ُكافىء 
سوق الأسهم الماليّة الشركة بمنحها يومًا جيْدًا للقداول؟ 


قد تبدو هذه أسئلةٌ صعبة. ولكني اظن ننا جميعًا نعرف الأجوبة. حتّى وإن كنا لا نشعر 
بالراحة في التفؤه بها بصوتٍ مرتفع. 


لماذا نفضّل الموارة الماليّة على الموارد البشريّة. ونفضل الأرقامَ على الناس؟ لأنّ الأرقام 
سهلة أمَا الناس فمعقدون. بإمكاننا أن نسيطز على الأرقام لكن ليس على الناس. ويبدو أن 
الأرقام تخضْغ لقواعد المنطق, لكنّ الناس غالبا ما يكونون غير عقلانيين. الأرقا تخرجٌ من 
الجانب الأيسر من دماغناء ويخرج الناس من الجانب الأيمن- أي في أفضل أشكالهم. إنْنا 
نفل الأرقامَ على الأشخاص لأئنا نستطيع الثلاغت بالأرقام فينظر إلينا على أنّنا بارعون في 
الأمور الماليّة, لكن إذا تلاغبت بالناس, فإك تُعدُ شخضا لثيقًا. 


لكنّ هناك سببًا أعمق لتحيّز الأعمال للأمور الماليّة على حساب الموارد البشريّة. وفقًا 
للطريقة التي تعمل بها الرأسمالية في أميركاء فالمال بكلّ بساطة هو أهمُ من الناس. الما هو 
الآليَهُ العاجزةٌ لكيفيّة استمرارنا في تسجيل النتائج. سيَظهَرُ أسوأ رجل أعمال كبير في أميركا 
على غلاف مجلة ”فورتشن“ أو ”فوربس” أو ”بزنس ويك“ شريطة أن يكون غنيا بما فيه 
الكفاية. المال يساوي النجاح, والنجاح يساوي الشهرة. في ثقافة شهرة الأعمال في أميركاء 
المالٌ ليس أصلًا لكل الشرور.[ه]بل هو مقياس كل نجاح. بالمقارنة, ينئهي المطاف بالقادة 
الذين يحاولون وضع العاملين لديهم أولّا بأن يوضفوا باللين والضغف وعدم الفعالية. نري أن 
يتصفً قادئنا بالقسوة والتصميم والحزم, حثّى لو تطلَتٍ الأمز فَضلَ عددٍ أكبر من العاملين, 
وحثى لو كنا نعلّمْ بشكل أساسي أن هذا الأمرّ خطأ. 

نحن نعلَمْ أنْ المالّ لا يشتري السعادة, ونعلم أيضًا أنّ توم پيترز وجيم كوليئز هما على 
صواب في أنّ الطريقة لبناء الأعمال على المدى الطويل. هي بناء الأشخاص الذين يعملون في 
مجال الأعمال. ونعرف أن القادة الذين يعاملون العاملين لديهم بصورة جيدة, سيثفؤقون في 
الإنجاز, على المدى الطويل, على القادة الذين يُرهبون العاملين لديهم ويستفلونهم ويخلقون 
منظمات سامّة. 

هذا على المدى البعيد. 


ما في الأمد القريب, فمن الأسهل أن تستهدف المال. 


= 
وهذا ما ثكافئه السوق الماليّة. وهو الطريقة التي تتعزف المنظمات بواسطتها مستوى 
الأداء. كل ما يتطلبه الأمز هو إعداذ الأرقام كل 3 أشهر (ربع سنة). في الأمد القريب, هنا يأتي 
المردود لأنّ هذا هو أسلوبٌ التلاعب الذي تتمُ على أساسه اللعبة. 


لهذا السبب يدعو توم ييترز هذه الطريقة ”استبداد المحاسبين البيروقراطيين“. إنها 
استبدادٌ لأنّها تتطلّث نوعًا محدّدًا من الأداء الذى نعرف أنّه أداء خاطئ. غير أنّها مع ذلك 
تُسيطِرٌ سيطرةٌ استبداديّةٌ على الطريقة التي يلعب قادة اللعبة بموجبها. 


إذا أرذت أن غير اللعبة, لا يمكئك أن تستسلم للطريقة التي تتم بها اللعبة. هناك اختيار, 
وهو من أقدم الاختيارات: مالك أو حيائك. 


ماذا بعد؟ 


هذه ليست خحجّةٌ حول ما إذا كان المال مهقا. إا مسألة تفكيرٍ شخصئ في أحد 
المستويات, ومشكلةً حسابيّةٌ في مستوى آخر. 

القضيِةُ الشخصية بسيطة. أئ نوع من القادة تريد أن تكون؟ وأيّة شركة تريد أن ثدير؟ 
أى نوع من الثقافة تريد أن تخلِق ؟ 


في العدد الخامس من مجلة ”فاست كومياني", أُوجَرّ دي هوك (1061] ©©0), الرجل 
الذي أوجد بطاقات القيزا (1/154), القضية بأكملها بامتحان يمكثنا جميقا أن نجريه: "من أسوأ 
مديرٍ عملت لديه؟ لا تتمثّل به. مَن أفضل مدير عملت لديه؟ تمثل به!". 


إذا كنت لا تستطيغ أن تكون ذلك النوغ من المديرين الذي ترغبُ أن تكوئه حيث تعمل 
حالياء اسأل نفك لماذا لا تستطيغٌ ذلك. ما القيم التي يُطلّب منك أن تتخلى عنهاء وما تلك 
التي يُطْلَبُ منك أن تتبئاها؟ ما الشنازلات التي يُطلَبَ منك أن تقوم بها؟ أخيڙاء هل ترغَثِ في 
أن تكون ذلك الشخص, وأن تعامِلٌ الآخرين بتلك الطريقة, وأن يكون لديك ذلك النوع من ٠‏ 
حياة العمل؟ 


تنطبقٌ الأسئلة ذائها إذا كنت عاملًا ولست رئيس عمل بعد. إذا لم تسئطغ أن تحصلٌ على 
حياة العمل التي تريدهاء فما خياراتك؟ هل يمكثك أن تقتطغ مكائا آمئا في شركتك حيث 
تسيطرٌ مجموعة مختلفة من القِيم؟ إِنّ إحدى فوائد الشركات الكبرى- حتّى التي لديها ثقافة 
ساقة- هي أنْها كبيرةٌ جا حى إلها تسقخ لثقافاتٍ فرعية بالازدهار. رما يتمكن جزغ الشركة 
الذي تعمل فيه أن يكون رأس حربةٍ للتغيير. 

الجزء الآخر من التمرين هو مشكلةً حسابيّة. يصر القادةٌ المستبدون على القول إِنّ 


الاقتصاديّات هي في صفهم- أي أن طريقتهم في الإدارة لِجَني الأموال ستأتي بنتائج أفضل, 
وأنه بحسب طريقتهم في القيام بالعمليّات الحسابيّة, إن الغاية تبرْرُ الوسيلة. 


اا 
غير أن توم پيترز وجيم كوليئز يوضحان بشكل قاطع أنّ هذه المعادلة تحلّ المشكلةٌ 
بطريقةٍ معاكسة: الوسائل الأفضل تخلقٌ غاياتٍ أفضل. الاستثمار في الأشخاص يوج لك 
فريقًا أفضل. والفريق الأفضل يبني ثقافة أفضل. والثقافةً الأفضل تصِئَغْ مؤسّسة أكير إنتاجًا. 
وهذا ما يؤدّي إلى نتائخ ماليّةِ أقوى وأكثر استدامة. 


لا يتمُ الأمر بطريقة معاكسة. إنّ ضنع أطنان من النقود لا يُنتخ مكان عمل أفضل أو 
ثقافة صخيّة, أو حثّى أشخاضا أسعد وأكثر تحفيزًا. تنجَخ هذه المشكلة الحسابيّة فقط إذا ما 
بدأتَ من الناس ثم عملت من خلالها للوصول إلى النتائج الماليّة. 


لست مضطرًا إلى قبول كلمتي في هذا الشأن. 
لست مضطًرًا إلى قبول كلمتي في هذا الشأن. 
اقرأ كتاب ”بحثًا عن التميْز” وكتاب”جيّد إلى عظيم". 


إذا كنت قد قرأتهماء فاقرأهما ثانية, هما متفؤقان إلى درجةٍ وكبيرة, وهما عظيمان. 


1۰¥ 


القاعدة رقم ۲۷ 


(©60091)., تعلّم قواعد ”میغان 


سميث'' (51121111 (Megan‏ الثلاث. 


في مكتب "أس واي پارتنرز“ (51/58]1615) في سان فرانسيسكو يقع ”مختبر الابتکار“. إِنْ 
تصميم المكان نفسه بجدرانه الزجاجيّة وأمكنة العمل المصقولة, يشيز إلى أن أعمالًا رائعة 
وخلاقة من الطراز الحديث تجري هناك. إِنّه ذلك النوع من الأمكنة التي يمكثك أن تتخِيَّلٌ 
بسهولة أنها تولَدُ الابتكار. إنّه مكان تأْمَلُ بأن ثدعى إليه لثجرب الابتكار. 


كان هذا المكان المهمٌ والمؤثز لمدّة يوين مسرح تجفع تجريبئ دعث إليه الجمعيّة 
اليابانية في نيويورك في حزيران/يونيو 1٠١٠1م:‏ رَنِظ المجتمعات, واجتماغ شبكة المبدعين. 
وترابْظ حر للأعمال, وقادة في المجالات الاجتماعيّة والثقافيّة من اليابان والولايات المتّحدة. 
كان هدف الاجتماع هو التركيزٌ على نقاط الققاظع بين المجتمع والابتكار, بمعنى إثارة 
محادثاتٍ جديدة, وتحسين الثفاهم, وتعاون أقوى بين التقاليد والثقافات المنشقبة على نطاق 
واسع بين الدولتين. 


كنت فى ذلك الاجتماع واحدًا من قادة الجلسات, مما يعنى أنّ مَهمْتى كانّتِ الإصغاء 
بدقَةٍ وانتباه إلى كل كلمةٍ يتفه بها ك شخص. في مجموعة مشحونة بالابتكار العفوي, كنث 
أعلَّمُْ أن التعليقات أو الملاحظات المرتجلة يمكن أن تُترجَمَ إلى دروس لا تتسى. 


وهذا ما دعاني إلى إبداء اهتمام شديدٍ عندما زلّ لسانئ ميغان سميث, مديرة غوغل 
لتنمية الأعمال الجديدة واستراتيجيّاتها, سهوًا تقريبًا بقواعدها الثلاث الصغيرة- قواعدٌ ثتثها 


عندما تقول اسم ”غوغل“ فهذا يجعلك ثصغفي بانتباه أكتر. وإذا ما أضفت إلى ذلك 
مركز ميغان الوظيفيء فإنّك تصيز مُجبَرًا تقريبًا على الوقوف باستعداد. لكنْ هذا ليس وصفا 
دقيقًا لميغان سميث. إِنْ ما هو أكثر إثارةٌ للإعجاب فيهاء هو كل الأمور الأخرى التي قامت بها 
إلى جانب عملها في غوغل: حازث شهادةٌ في الهندسة الميكانيكية من معهد ماساشوسيتس 


1۰۸ 


للتكنولوجيا (1/11). وعملث في إحدى شركات الحواسيب المتنقلة الأولى, وتوت منصتٍ 
المدير التنفيذئ في موقع شبكة إنترنت ديناميكي لمجموعات المثليّين جنسيًا. إِنْ عملها في 
غوغل هو مجرَدٌ وظيفتها اليوميّة؛ فهي زميلة “رويترز ديجيتال” (0191181 1675نا©8) في 
جامعة ستانفورد. ومستشارة ”ديزاين ذات ماتزز” (1/13]165! 11131 107أ0©5), وهي منظمة 
تربظ المشكلات في العالّم الثالث بطلاب الهندسة الشباب الراغبين في المساهمة بخبرتهم 
العمليّة الثقنيّة. في ذلك التجفع التجريبي, بينما كنث أراقب ا و أنَ ميفان كانت 
تقف بعيدًا في أحد الجوانب, وأنْها عندما كانت تتكلّم, كان تتحدّث بهدوء. ل تكن تحاول أن 
تكونَ شخصيّةٌ مرموقةٌ بمسماها الوظيفئ الكبير. كائث تحاول أن تشارك ما كانّث تعرفه بخكم 
خبرتها لمصلحة جميع الموجودين هناك. 

ماذا كانت قواعد ميغان إِذَا؟ (للأمانة فقط, هي لم تدغها قواعد, لكثها هكذا بدث لي 
على الفور, لذا دؤنتها باشم قواعد من دون تفكير). 


قواعد ميغان سميث الثلاث 
.١‏ الزبون يُشارك. 
۲. الزبون يَقود. 
۲. الأظم المفتوحة تتفؤق على اللظم المغلقة. 


ها أنتَ قد عرفتها الآن. 


قيلّث أشياء جيدة كئيرةٌ في تلك الغرفة ذات الجدران الزجاجية. كانت هناك أفكارٌ 
ثاقبةٌ كئيرة عن الأعمال والتغيير الاجتماعئ وتقاطع الاثئين مغًا. لكن قواعد ميغان بِرَرْتْ 
بؤضوح. فهي تتعلّقٌ بالطريقة التي نقوم بها بالأعمال بدا من الأمس. إذا كنت أحد هؤلاء 
الأذكياء الذي يقوم فعلًا بما وصفثه ميغان, فهنيئًا لك. أنت ضمن اللعبة إن لم تكن متقدمًا 
عنها. لكن إن كنت لم تمارش هذه القواعد الثلاث بعد فعليك أن تسألّ نفسك عن السبب, ثم 
عليك أن تبدأ- أن تبدأ الآن. 

لأنّ هناك احتمالاتٍ بأن يكون في مكان ما منافش يعرف قواعد ميغان وَيُطبْقُها. وهذا 
يعني أنّك تواڄة المتاعب. 


ماذا بعد؟ 


يشترك كل قائدٍ كنت قد قابلته. من مجال السياسة إلى مجال الأعمال. بسمةٍ غالبة: أهم 
أشخاض لديهم هوش السيطرة. إِنّهم يعتقدون نهم يتحكمون في الأمور, وهذا من دون أدنى 


۹ 
شك أعظمْ وهم في عصرنا. ينبغي لأيْ شخص يعتقذ أنه يسيطز على أيّ شيء, أن يُراجة 
برنامج الاثنقي عشرة خطوةٌ من اختياره. إنّ على أيّة رئيسةٍ تنفيذيّةٍ تعتقذ أنّها تسيطز على 
شركتهاء أن تجلس وتشاهد موسمًا كاملا من المسلسل الأميركي الساخر ”ذي أوفيس” (106 
2.28 وإنْ أي مسؤولٍ منتخب يعتقد أله متحكُم في مهنته أو في نطاق سلطته, عليه أن 
يَحضْرَ عرض فيلم ”کل رجال الرئيس” Me۸(‏ 5765106515 176 االش), والذى أطلق فى عام 
هم والمبنئ على كتاب يحمل الاسم نفسه. ١ ١‏ 


لأنّ الفقترّح الرابع غير المذكور من قواعد ميغان هو ”أنت لا تسيطر على الأمور“. مَنِ 
المسيطر إِذَا؟ الآن بدأنا نتطرّق إلى الموضوع! 


الزبون يُشارك. ليس مهمًا نوغ الأعمال التي تتعاطاها أو العمل الذي تمارسه, فالمعلوم أنْ 
الخظ الفاصل ما بين المنتج والزبون غير واضح تمامًا. كان الأطبّا في الماضي آلهة. 
والمرضى متضرعون إليهم. لكن المرضى الآن يذهبون إلى عيادات الأطبّاء وهم متسلحون 
بتشخيصاتهم الخاضة وبأوراق كثيرة مطبوعةٍ من شبكة الإنترنت. وسواءً أحبٌ المراسلون 
المحترفون ذلك أم لم يحبوه, فان المدؤنين على مواقع الإنترنت هم صحفيون, حثى إِنّ 
وكالةٌ إعلانية مغمورة, قد اكتشفث إغراءَ التسابق, تسمح للمستهلكين بأن يضعوا الإعلانات 
الخاضة بهم: الزبائن هم الذين يسؤّقون أنفشهم بأنفسهم. 


الزبون يَقود. هل تشعر بالارتياح نحو فكرة أنْ الزبونَ جالش في السيّارة معك؟ حسئا! 
حان الوقت الآن لرَفْعِ مستوى الرهان. انتقِل إلى المقعد الآخر- ها هو الزبوئ جالش في مقعد 
السائق. أنت لست سوى راكب في سيارتك الخاضة. 


إن ما يبدو أله استعارة لَغويّة للحركة الملاحيّة (81311931100) في اقتصاد المعلومات, 
هو أكئز من مجزد استعارة. الزبائن "يَقودون” ويتجؤلون حول شبكة الإنترنت باحثين عن 
مواقع تُسليهم أو تقدّمُ إليهم المعلومات. وبوجود مذياع القمر الصناعئ وأنواع متعدّدةٍ من 
الصحون أو لظم توزيع الت التلفزيوني المجهزة بمسجل فيديو (111/0), صاز ممكثا 
للفستمعين أو المشاهدين أن يقوموا "بجولة” لاختيار ما يُريدونه, وأن يكجاؤزوا الإعلانات 
ويُسجُلوا ما يريدونه, وهكذا يحدّدون موعدًا مع أنفسهم ليتمتّعوا بما اختاروه كلّما أرادوا 
ذلك. الزبائنٌ ليسوا أفرادًا مُتقلبي الرأي؛ فما يفعلونه هو مجزد القيادة. 

ووظيفتك؟ وظيفتك هي أن تتعلّم أن تعقبْلٌ حقيقة أك لست مَن يقوذ بعد الآن, 
فوظيفتك هي تقديم الترفيه للسائق. كلما كنت هادئًا مطمئئاء شعر زبائنك بالراحة أيضًا- وأنت 
تريدُ سائقًا يشعز بالراحة, أليس كذلك؟ هذا أفضلٌ بكثيرٍ للأعمال من سائق عصبي عالق في 
زَّحمةٍ سيرٍ مزعجة. أنت مسؤول إِذا عن خَلْق تجربةٍ للزبائن تكوئ أكثر تجربةٍ استثنائيّةٍ وأكبز 
متعة يمكن تصؤرهما. أنت شيءَ جِذَابٌ آخر على جانب الطريق- هذا هو ما أنث عليه. 


النْظمْ المفتوحة تتفؤق على الثُظم المغلقة. أمثلةٌ الأعمال وافرة, لكنّ معلا واحدًا يفوق 
كل الأمئلة الأخرى: سقوط الائحاد السوقييتي. يَنسب البعض الفضلّ في ذلك إلى الرئيس 


٠ 

الأمريكئ في حينها رونالد ريغان؛ فيما يذكز آخرون تأثيرّ البابا يوحنًا بولس الثاني (011ل 
|| الاة©). غير أنّي أَؤْكْدْ أنها كانت قَوَةَ الظم المفتوحة ويأس النظم المغلقة- لا سيّما في 
اقتصاد المعلومات العالمى. إذا كانت قَوَةٌ أميركا التصنيعيّةٌ ربّما هى ترسانة الديمقراطيّة فى 
الحرب العالمية العانية, فإنْ نموذج أنظفينا المقعوحةٍ هو شبكة الديمقراطية في المنافسة على 
المستقبل. 

إذا كائث شركثك لا تزال تبغ نظامًا مُغْلَقًا. فأمامك خيار: هل تريد أن تلعب دور 
قسطنطين تشرنينكو (0 61610765 0007513115) أم دَورَ ميخائيل غورباتشوف (|أ)i×‏ 
©2201 آخر رئيشين للاتّحاد السوقييتي. حكم الأول مدَةٌ ثلاثة عشرّ شهرًا قبل أن 
يُتوفى في عام 1585م, وحكم الأخير منذ ذلك العام وحتّى انهيارٍ النظام في عام 1351م 
(الناشر). ] إذا أردت أن تكون على الجانب الصحيح من التاريخ فإك ستتبئى النظم 
المفتوحة. إِنّْها توفْر المالّ وتزيد السرعة وتشجغ المشاركة وتتطلَب المرونة وتزدهز في ظل 
الديمقراطية. إنْها تكس الحواجز وتعزّز اليراغماتيّة وثبرز الموهبة وتكافئ الأداءَ الحقيقي. 
النْظمْ المفتوحة تتفؤق على النظم المغلقة. إِنّه سباق نحو المستقبل, ومن يَصِلْ ألا يفوز في 
السباق. 


٦‏ خر رئيسين للاتّحاد السوقييتي. حكم الأوّل مده ثلاثة عشرّ شهرًا قبل أن يُتوفى في 
عام 1580م وحكم الأخير منذ ذلك العام وحثّى انهيارٍ النظام في عام 1151م (الناشر). 
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القاعدة رقم ۲۸ 
التضفية الجية 
هو عبارةٌ عن مخاطرة, 
ال ل لين ور 


فى السنوات القليلة الماضية, منذ أن تركث العمل فى ”فاست كومياني” وبدأتُ أسافز كثيراء 
لاحظت فكرةٌ عالميّةٌ متكزرةٌ مُهيمنةٌ كما لو أن قطعةٌ موسيقية تُعرّف في بلدان متعددة في 
جميع أرجاء العالم. 


في مؤتمرٍ حول الابتكار عُقِد في طوكيو العاصمة اليابانية. جلشث مع صديقةٍ قديمة 
كائث عالمة اجتماع متخصّصة فى الأعمال. ومخظطة استراتيجيّةَ تعمل لدى شركات يابانيّة 


قلث: ”كائت اليابان مصدرًا للتضائع المصئّعة بتكلفة قليلة. لكن من الواضح أن تلك 
الأيّام قد ولّت. ما استراتيجيّة اليابان الوطنيّة الجديدة؟". 


جهة جودة التصميم لدينا”. 


بدا ذلك القولٌ معقولًا بالنسبة إليّ؛ لأنْ لدى اليابان أسلوبًا أنيقًا راا وطريقةٌ جميلةٌ في 


بعد فترةٍ قصيرةٍ من تلك الرحلة, ذهبتٌ إلى الدنمارك لحضور مؤتمر جَمَعِ معماربّين 
ومصقمين صناعيين وفئانين تصويريين. تجؤّلث في كوينهاغن وأعجبث بالمحال والمخازن 
والمطاعم المريحة والجوٌ العام الذي يسود المكان. ثُمْ تناؤلث فنجان قهوةٍ مع صديقةٍ كانت 
أحدّ منظمي التجقع. 

قلث لها: ”في الدنمارك أجورٌ مرتفعة وضرائب مرتفعة أيضاء إضافة إلى شبكة أمن 
اجتماعيّةٍ باهظة الئمن. لكنْ منتجاتكم الصناعيّة تنتقلُ إلى الدُوّل الأكدر رُخْضًا. فما 
الاستراتيجيّة المستقبلية؟“. 


لاا 


تشتهر بالقصاميم”". 


أعتقذ أنه يمكئكم أن تدركوا إلى أين يؤدى هذا الحديث. 


حصلتٌ على الجواب نقسه في فلورنسا الإيطاليّة, وساو ياولو البرازيلية. وستوكهولم 
السويديّة. في تورنتو الكنديّة, كانوا فخورين بنوعيّة تصميمهم العمراني. وفي دونغ تان 
المدينة التي ؤضع مخظطها في شانغهاي الصينيّة, تصمَمْ مدينة صديقة للبيئة بدا من الصفر. 
وتُعيد سنغافورة تصمية الدولة بأكملهاء من نظامها التعليمئْ إلى اقتصادها الإلكتروني. 


إنّ التصميم يميّرٌ اليومَ ما بين الأشياء. وتستخدم الشركاتٌ التصميم لصناعة مُنكجاتٍ 
وخذماتٍ مميّزةٌ تستحوذٌ على مخيلة الزبائن» وتستخدمها أيضًا لإعادة هيكليّةٍ عملياتهم 
المشتركة, وللكشف عن شعاراتٍ وأزياء جديدة تعر عن هُويّة أعمال جديدة, ولتطوير أدواتٍ 
تواصل جديدة تربطهم بالزبائن والمساهمين, ولبناء مكاتب للأعمال تشجع التعاون وتجعله 
ممكثاء ولمع المعلومات وتبائلها عبر مِنَضْةٍ عالميّة. إنّ التصميم طريقةً لحل مشكلاتٍ 
اجتماعيّةٍ متأضلة. وهو يوفْر المالّ, كما أنه يُعدُ طريقةٌ لقبسيط المنتجات وجَغْلٍ إنتاجها 
أسهلّ وأقلٌ تكلفة. 


لم يكن الوضع دَومًا على هذا النحو. ففي سنواتٍ سابقة, كان المصقمون هم الأشخاض 
الموجودين في نهاية عمليّة الإنتاج, وكان المهندسون يسلمونّهم شيئًا ما قد طوّروه, ويطلبون 
إليهم أن ”يجفلوه“. لقد ولت تلك الأيّام بصورة رسميّة. 


اليوم تسعى الحكوماث من الصين إلى دبي في ظَلَبٍ "النجوم المعمارئين” من أمثال 
فرانك جري ليَفعلٌ لأجلهم ما فعله في بيلباو الإسبانية. وقد لقث تصاميم جاي. مايز (.ل 
35)) لدی شركة فورد (5010), وكريس بانغل (©89091 01115) لدى شركة بي. أم. دبليو 
مجموعات كبيرةٌ من الأتباع وأذت إلى بروز جماعاتٍ من المقلّدين, كما فعلّ جوناثان آيف 
|۷e(‏ 0731113ل) عبر تصاميمه في ”أيل”. لقد تدرب تينكر هاتفيلد (Tinker Hatfield)‏ 
لدى شركة ”نايكي“ في الأصل مهندسًا معماريًا قبل أن ينتقلّ إلى مجال الأحذية. ويعود 
الفضلٌ لديقيد کلي (/©6|1! 031/10), مؤسّس "آيديو” (1050) ورئيسهاء في المبادرة بإنشاء 
مدرسة "0" في ستانفورد. وهو برنامخ مشترَك بين التخضصات للجمع ما ين ممارسات 
أعمالٍ ذكيّة ومهاراتٍ التصميم المتطؤر. في هذه المجالات. حدْد المصممون طريقة للرّؤية 
ثضيف متعة إلى متعة الزبائن ورِنِحًا للشركات. 


عندما يتعلّق الأمر بدور التصميم في الأعمال؛ فإنّ الأيّام الخّوالي قد ولت. والحرب 
انتهت, إذ قد ربح التصميم. 


ماذا بعد؟ 


1 
تخميني هو أنّ معظقكم فَهم الأمر. وأنت تَعلمُ أنْ تصميم موقعك على شبكة الإنترنت 
يعبر عن علامتك التجاريّة أكثر مما تُعبر عنها دعايةٌ مدّثها ثلاثون ثانيةٌ على التلفاز. وأنت 
تعلَمْ أيضًا أنْ الأشياء الصغيرة- ليث بالغة الضفَّر- مغل تصميم شعارك وترويستك, وتصميم 
بطاقة عملك والمساحة التي يشفلها مكتبك, تعبر كلها مباشرةٌ عن طبيعة عملك, وما إذا كنث 
تمل شركةٌ لا مئيل لهاء أو تمل شركةٌ من بين مئة ألف شركة. 


لكن ربّما لا يزالٌ التصمِيمْ أمرًا غامضا بالنسبة إليك. أنت تعلَمْ أنّه مهة. لكن لا يمكثك 
العثوز على طريقةٍ لتعف لغيه ومواصفاته وجِيّلِه. إليك هذه الأساليب الثلاثة لتبدأ في حل 
رمز التصميم. 


القراءة. إذا كنت شخصا يهوى المطالّعة مُحاولَا أن يتعلّم أمورًا عن الرؤية, فهناك عددٌ 
كبيرٌ من الكتب الرائعة التي تساعذك على البذء. ابدأ في قراءة كتاب دان يينك (إاأط 080) 
بعنوان ”عقلّ جديد بالكامل” (11070/! لاعلا 01(الالا 8). إِنّه كناب ترفيهئ وإرشادي, 
وستكتشفُ من خلاله بأنك على الأرجح مفكرٌ يفكز في الأعمال مستخيمًا الجهة اليسرى من 
دماغه في اقتصادٍ ستخدمٌ بصورة مُتزايدةٍ الجهة اليُمنى منه (المتعلق بالإبداع والضؤر). 
عندما تقب حقيقة الحياة الجديدة تلك, فان في ؤسعك أن تستخدم تمارين دان وقائمة 
مطالعاته الطويلة لتغوض بعمق في عالَم التصميم. إِنّ أيْ شيء يَصدُڙ عن توم كلي آيديو 
سيعمل على تُوسيع تقديرك للتصمیم والابتكار. وكتابُ دون نورمان (071030ل8 000) 
الكلاسيكئ "تصميم الأشياء اليوميّة“ (11095 )he Design of Everyday‏ سيساعدك 
على رؤية العالّم بعيون جديدة. وإذا أرذت أن ترى العالّم بعيون خضراء, فعليك بقراءة كتاب 
ويل ماكدونو (1/1600101091 |األالا) ”من المهد إلى المهد” .(Cradle to Cradle)‏ 


الرؤيةٌ أو النظر إلى الأشياء. بحسب دان يينك, بدأث كلْيَاتُ الطب في الولايات المتّحدة 
في أخذ طلابها إلى متاجف الفنون. ليس الهدف تحويلهم إلى جامعي تُحَفٍ فئَيْة, بل هو 
لجَفلهم يتدزبون على الرؤية- وهي مهارةٌ حاسمة مهقةٌ للطلاب الطامحين إلى العمل في 
مجال الثشخيص. وبالنسبة إلى الرياديّين الطامحين وقادة الأعمال, فقهارةٌ الرؤية نفشها هي 
أمرّ حيوي, والتدريب ذاته يمكن أن يساعدهم. كلما أمعنت في النظر في الفن, نَمْيتَ تقديرك 
لكيفيّة عقل التصميم. وإذا لم تحقّق المتاحف والمعارض الفئيّة هذا الهدف لك. فجرْبْ مجال 
المفروشات والتصميم الداخلي. يستحقٌ الأمز أن تصرف بعد ظُهِرٍ أحد الأيّام وأنت تنظز إلى 
البسط والأنسجة والمفروشات لتكتشفً ما تحث وما لا تحت, وما تحسبه أنيقًا وما يبدو فظا. 
وإذا لم تستطغ أن تتخيَّلٌ قضاءً بعد ظهرِ يوم ما وأنت تنظز إلى السجاد, في حين أك تحب 
السيّارات, فقُمْ برحلةٍ ميدانيّة تصميميّة إلى معرض سيَارتك المفضلة. لا تقلّق بشأن الأسعار؛ 
فأنك لن تشتري واحدة. لكن انظز بدقّة إلى الخطوط والتفاصيل الداخلية والأشياء الصغيرة 
التي تزيد من جاذبيّة السيّارات مقا يُعطي كل سيّارة أداءها الخاض. وكما قال يوغي بورا 
ذات مرّة: "يمك ملاحظةٌ الكثير بمجرد النّظر”". 


NE 

التسؤق. كلاء ليس تسؤق السيّارات. لكِنٍ اذهب واشترٍ مجموعةٌ متنؤعةٌ من أصفر 
الأشياء التي يمكنك أن تضقها في بيتك أو مكتبك. اذهب إلى أقرب متجر لأدوات المطابخ 
واختز مجموعةً متنؤعةً من منتجات الأدوات المطبخيّة, من القشّارة إلى إبريق الشاي. إذا 
حملت أي واحدٍ من هذه الأشياء في يك فإك ستدرك فورًا معنى ”التصميم المرتكزٍ على 
الزبون“. وإذا لم يكن لديك كرسئ "إيرون” (8©/01), فاطلْثٍ شراءه؛ فهناك سبث لؤجوده في 
متحف الفن الحديث في نيويورك. اذهب إلى أقرب معرض أجهزة كهربائية وإلكترونيّة, واختز 
هاتفا أو تلفاًا بحسب ميزانيتك. هل تحتاج إلى حاسوب شخصي صغير؟ توقف في مخزن 
أيل. واشتر حاسوبًا شخصيًا جديدًا من صنف (۸|۲ .)١1368001‏ يقول الثقّاد إن طاقته 
ضعيفةً وسعره مرتفع, لكئه أيضًا مسظخ وخفيفٌ ورائع. لا تترذد في إضافة أشيائك المفضلة 
لديك إلى قائمة التسؤق. اذهب إلى ذلك الجزء من مدينتك حيث توجَدٌ متاجرٌ الأشياء 
القديمة وانظز كيف كان شَكلُ التصميم العظيم في الماضي. أو إذا كنت تفضّل التسؤّق 
الوهمي, تحقّق من شبكة الإنترنت بحثا عن المواقع التي ترز على التصاميم. 


بعد أن تنتهي فَورة تسؤقك, اجمَغ كل الأشياء التي اشتريتها وضفها في مكتبك أو بيتك 
وانظز إليها. ما الشيغ المشترّك بين جميع هذه الأغراض بالنسبة إلى خطوطهاء ولونهاء 
وشكلهاء وحججها, ومادّتها. ووظيفتها؟ هل هي جميلة للنظر إليها بقدرٍ ما هو ممتع 
استخدامُها؟ هل هناك محتؤى عاطفيْ لئصميمها؟ هل هناك ”عامل جِذَابٌ” ممَيْرٌ يَبِرْرُ من 
التصميم؟ 1 

ثَمْ بعد أن تكون قد سجلت بدقّةٍ كيف تبدو. وكيف هو مَلمَسُهاء, وكيف تعمل, تأكد من 
أمر آخر: الشغر. هذا هو العامل المشترّك بينها كلها. التصميم الرائع يجعلك تطلْثِ سعرا أعلى. 

هل كان كل ذلك التسؤقٌ باهظ الثمن بالنسبة إليك؟ لا تهتة! تعامل معه كما لو كان رحلةٌ 
ميدانيّة. لست مضطرا إلى شراء أيْ شيء لقحضلّ على الفكرة. لكن عليك أن تقبلَ هذه 
الفكرة: التصميمُ موجودٌ في کل مكان, وهو أمز متزايدٌ في كل شيء. 


11° 


القاعدة رقم ۲۹ 


للكلمات أهمَّيّئها. 


تشتهز مدينة آروس (005آ831) الدنماركيّة بأمرّين: مجتمغٌ المقاهي الذي يُنافش الأفضل في 
العام ومدرسة كاوسيايلوتس, مدرسة للزياديّين الاجتماعيّين التي هي الأفضل من أجل 
العالّم. أرى أنّي استبقتٌ الأحداث هنا. 


عرفث كاوسيايلوتس ومؤششهاء أوفي إلباك (6اع 6106 ©]5لا) في عام ٤۱۹۹م‏ قبل أن 
تصيرزّ عبارةٌ "رياديُون اجتماعيُون” عبارةٌ مألوفة. (هذا تجاوْرٌ مشير للاهتمام: اجتماعيُون 
وريادثون. كانت هذه العبارة لافتة للنظر في عام 115ام, لكنها اليوم ميدان متناج للأشخاص 
الذين يريدون أن يُحدثوا تغييرًا اجتماعيًا باستخدام نماذج أعمال ذكيّة). كان أوفي في 
الأصل رائدًا بإنشائه كاوسيايلوتس لمساعدة الطلبة الشباب الذين لم يَكُنْ لديهم مكانٌ فى 
فا الوظائف التقليديّة. ثم تطؤزتٍ المدرسة بإدارة أوفي لتصيز خليظا تريويا فريدا يُشذذ 
على مهاراتٍ إدارة المشاريع في العالّم الحقيقي, والتفكير باستخدام النظم وحلّ المشكلاتٍ 
بأسلوب تعاؤني. ١ ١‏ 

على الرُغم من أنْها كانث صغيرةٌ ومختلفة عن معظم المدارس الدنماركيّة (أو ربّما 
بسبب اختلافها), انطلَقّث مدرسة كاوسيايلوتس, وبدأ أوفي, وبفخر كبير, في الترويج لها بأنْها 
”أفضلُ مدرسةٍ في العالّم”. كان القباهي, إلى حد ماء يدعو إلى الشخرية؛ لأ معظم العالم لم 
يسمغ قظ بشأن كاوسبايلوتس. ومع ذلك كان من الصحيح أن التزام كاوسيايلوتس تجاة 
إحداث تغييرٍ في العالّم قد خوّل أوفي للمُفاخّرة قليلا. 


ثُمْ بدأ أوفي في الإصغاء إلى كلماته. فخطرّث له فكرةٌ أفضل. 


كائث هناك مدارش عديدةً ترغب في الادعاء بأنّها كانت ”الأفضل في العالّم”. وقد 
حاوآّث كل كلْيَةٍ أو جامعة أن تدعم ائعاءها بذلك اللقب. لكن بالنسبة إلى كاوسيايلوتس, لم 
يكن القباهي ملاثمًا- فهو لم يَصِفْ فلسفة المدرسة أو هدفّها أو علاقتها بالعالّم. أدرك أوفي أنْ 
كاوسيايلوتس كانت موجودة لا لقكون الأفضل في العالّم, بل لثنقذَ العالم. 


فغيّر شعار کاوسپايلوتس. وصار”أفضلّ مدرسة لأجل العالم”. 


كان الفارقٌ عبارةٌ عن حرف جڙ صغير. استخدم في المكان الصحيح وعلى النحو 
الصحيح, لكتّه أحدّتٌ تغييرًا كبيرًا. 
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ماذا بعد؟ 


١.قال‏ مارك تواين ۲W3۸(‏ 1/13116): "إن الفرق ما بين الكلمة الصحيحة والكلمة شبه 
الصحيحة, هو الفرق ما بين البرق والذبابة التي شه الضوءَ من ذَيلها". 


؟”إذا كنت تعتقدُ أن تعلّم معاني مفرداتٍ الكلام ليس مهفا فحاول أن تذهب إلى المتجر 
وتطلْبَ ورق المرحاض حين لا تعرف إلا الكلمة التي تعني ورق السنفرة“. قال هذا روي 
باتينبرغً (Roy Battenberg)‏ معلمي في مادّة اللغة الألمانيّة في المرحلة الثانويّة. 


*.إذا كنت لسك مقتنقا بن للكلمات أهقيّتها. فكر في الأحداث السابقة للانهيار المالني 
العالمي الحديث الذي ابتدأ من ممارسة الاقتراض المنافي للعقل- ممارساتِ تبيّن أنْها 
جعلّث مئات الآلاف من العائلات تفقذ بيوتهاء وأدخلَتٍ العالّم في عدّة سنواتٍ من 
الاضطراب الاقتصادي. شرخث قضة على الصفحات الأولى لصحيفة نيويورك تايمز 
)NeWw Yk 11065(‏ كيف استغلَتٍ البنوك اللغة الإنكليزيّة لتحتالّ على المقترضين 
الذين لم ثساوزهم الشكوك. بيت القصيد في القضة هو: غيَرَتِ البنوك عبارة ”الرهن 
الثاني“ (©ع17011939 )Second‏ إلى ”إمكانية افتكاك الرهن” (Equity access)‏ 
وخدغت المقترضين بأن جعلثهم يعتقدون أنْهم كانوا يتصرفون ببيوتهم بطريقة "تبدو 
أكثر براءة”, على حد تعبير أحد المسؤولين في البنك. 


إِنّ ما بدا أنه ”أكثر براءة” صار سبب كارثة اقتصاديّةٍ عالميّةٍ تاريخيّة. عند تلك 
المرحلة؛ وفي تطؤر أورويلي (نسبة إلى الكاتب جورج أورويل) للأحداث غير متوقع, 
يصيز البريغ مُذنبًا. 


؟إنك لا تعرف ما تفكر فيه ما لم تكثبه. كوني محرّراء سمغث العديد من العبارات السيّئة 

التي قدمث على أنْها أفكاز مهقة صادرة 5 أشخاص أذكياءَ جدًا. ونصيحتي دائمًا هي 
نفسها: اكتب ما تفر فيه. هذه هي الطريقةٌ الوحيدة لمعرفة ما تحاولٌ أن تقولّه. عندما 
تنظرٌ إلى الكلمات, فَإنّك ترى ما تفكر فيه. لا ضرورة لأن تكون ”كاتا“ لتكون كاتبًا جيّدًا. 
لكن علينا جميقا أن نكتت, ويصيز الأمز أفضل إن كتبت بشكلٍ جيد. سواء أكتبت رسالة 
شكر بسيطة, أم مذكرةٌ, أم مجموعة شرائح (511065), أم محاضرة ثلقيها أمام الشركة 
بأكملهاء فعليك أن تكثبها. انظز إلى الكلمات. هل لها معئى؟ هل تقول ما تحاوِلُ أن 
تقوله؟ هل هي الكلمات الصحيحة أم أنْها قريبة من الصحيحة؟ الكلماث الصحيحة هي 


التى تُحدِتٌ تأثيزًا. 


.ليك بعض الأشياء لثفكر فيها عندما تجلش لتكتب. ضع مخظظا. ارشم اثجاة ما ستقوله 
مقدّمًا؛ يَسَعُكَ أن تستخدم بطاقات بحجم (5,لالا17,5 سم) لتُنظُمَ أفكارك. ما لم تكن توم 
وولف (0116/ا 1017) ولديك أسلوبك المميّز في الكتابة, فهناك الكثيرُ لقوله بخصوص 
الجقلٍ القصيرة وأفعال الحركة. الجقل القصيرة جيدة. تجنّب صيغة المبني للمجهول, 


ولا تتفلشف باستخدام جملٍ غير شلِسة. في حالة الشك, توقف عن استخدام الكلمة, 
واستخدم ما أنت واثقٌ بشأنه. كانث لدينا قاعدةٌ فى ”فاست كومياني": يمكثك 
اختصارٌ مَقالة بمقدار الثلث من دون أن تلق الضرر بها. إِنّك لن تبدق أذكى عندما 
تستخدخح المصطلحات أو الكلمات الفبهمة- إن كلماتك صارّث أصعبَ على الفهم. إِنْ رجالّ 
الأعمال الكبار الذين يستطيعون أن يكثبوا بأسلوب جيّدٍ وبسيط؛ ويشرحون أفكازهم من 
دون أن يستخدموا مجموعات لا نهاية لها من ”الألفاظ المختضّرة من الأحرف الأولى 
للكلمات“. سيّحصلون على نتائج أفضل. وهم يتجتّبون أيضًا رؤية جمهور المستمعين 
وهو يلقبْ لعبة البينغو بكلماتٍ مُتداولة عصريّة بينما هم يتكلمون. 
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القاعدة رقم ۲١‏ 
المصادز الأكثرز احتمالاً 
للأفكار ا لعظيمة هي في 


الأمكنة الأبعدٍ احتمالاً. 


أين تنشأ الأفكاز العظيمة؟ 


اعتقدتٍ الشركاتٌ لفترة قصيرة أن لديها الجواب: مختبرات البحث والتطوير. وظف 
أفضل الأدمغة. واطلب منهم العمل على حل المشكلات المهمة. نَل جوائزٌ نوبل, واعقل على 
إنجاز اختراقاتٍ كبيرة. كر العمليّة. 


ثم ابتكرّث شركة "أم ثري“ (113) الأوراق الصغيرة اللاصقة, فوققث شركات أميركا في 
حب فكرة الإبداع والابتكار في وقتٍ الفراغ. أقفِل مختبراتٍ البحث والتطوير هذه, واسمخ 
لموظفيك بأن يستخدموا ٠١‏ أو 7615 من وقتهم ليفعلوا ما يريدون في مشاريعهم. ربْما كانث 
هناك أوراقٌ صغيرةٌ لاصقة غير مُستخدمةٍ مُلصَقَةٌ على كل هذه المكاتب. 


كان ذلك وَضْعًا جِيْدًا لفترةٍ من الوقت, حثى بدأ قادةٌ الشركات يلاحظون مشارية رياديّةٌ 
ابتكاريّة. في كل صناعة من الصناعات, كانت هناك تلك المتاجز المزعجةٌ لبيع الثياب, والتي 
أصرّت على القيام بأعمالها بطريقة مختلفة. من أين كانت تلك الشركات تحضْلٌ على أفكارها 
العظيمة كلها؟ بصب الملح على جروح الشركات. يُشير تقديز أحدٍ محللي الابتكار إلى أنّ 
الرياديّين الصغار يمئلون 76315 من جميع الابتكارات ذات التغييرات الجذريّة في الولايات 
المتّحدة منذ الحرب العالمية الثانية. 


عند ذلك, خطر لتلك الشركات الكبرى الذكيّة أن تشارك في هذه المشاريع الرياديّة أو 
تحصلّ على البعض منها. فأعلنت شركة ”پروکتر آند غامبل” أنّ متلازِمَةَ ”لم يُبتكز هنا “كائث 
مسؤولةٌ عن النتائج المتعلقة بعدم كثرة الابتكار, وقالت إِنْها ستستبدلٌ بسياسة ”البحث 
والتطوير“ سياسة ”اتصل وطؤر“. كانت .765 من أفكارٍ الشركة الجديدة ستأتي من خارج 
جدرانها. وأكْدث شركة آي. بي. أم (181/1) هذه الممارسة بدراسة مسحيّة, حيث قال ۷٠١‏ 
رئيسًا تنفيذيًا إلهم حصلوا على أفكارهم من خارج شركاتهم الخاضة. 
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من أين تأتى الأفكار العظيمة إِذا؟ 


من الخنادق (ميادين العمل الفعلي). إِنّ أفضلّ مَفَلٍ سمعثه على الابتكار المبني على 
الخنادق, أتاني من جون سيلي براون عندما كان مديزًا لمركز بحوث "زيروكس پالو آلتو“. 


بحسب القصّة التي رواها جون سيلي براونء عندما واجهت زيروكس انكماشًا اقتصاديًاء 
كانت مستعدّةٌ لإنهاء خذمات مجموعة من ممثليها الفتْيين الذين كانوا يجولون فى الشاحنات 
ويُصلحون آلاتِ زيروكس المعظلة. عرفت الشركة أنه كان لديها منهم أكثر مقا يلزم؛ لأنه كان 
لديهم دائقا الوقتُ للتوقف وشُزب القهوة بين مواعيد الخدمة. لكن قبل أن تنفُدَ الشركة ذلك 
القرار بحقٌ الممئلين الفئيّين اتُصلّث بجون سيلي براون وطلبّث نصيحته: هل إنهاء خدمة 
هؤلاء الأشخاص هو عمل منطقي ومقبول؟ 


أرسل جون سيلي براون جوابّه قائلًا: "أوَلَه قَلْنوظف بعض المختضين بعلم الإنسان”. 
نعم, هذا صحيح, المختضون بعلم الإنسان سيرافقون الممثلين الفئيين لمعرفة ما يفعلونه في 
الواقع. 


ماذا وَجَدوا؟ وَجَدوا أنّ الممثلين الفئْيين كانوا عُمَالًا في مجال المعرفة صادقين وذوي 
نات حَسنة. لم يتقيّدوا بكُتيباتِ دليلٍ الشركة للتصليحات- استعملوا هذه الكتيبات 1 
لمساعدتهم على قح أبواب الشاحنات. بدلا من هذاء ابتكروا طرقًا للتغلّب على المشكلات التي 
كانوا يواجهوتّها في الميدان, ثُمّ كانوا يتبادلون أفضلّ الممارسات عند احتساء القهوة. لقد 
كانوا يَقُنئِين مُبڍعین. 


بدلا من إنهاء خذمات الممئّلين الفنْيين, استفقرّث زيروكس في تكنولوجيا الاتصالات 
حتّى يتمكنوا من التحدث بسهولة أكبر إلى بعضهم بعضا- ويمكن للشركة أن تستحوذ على ما 
تسقفه. النتيجة: حلولٌ تصميميةٌ للمشكلات التي عائث منها الآلاث إسئوات. 


من أين أَنَتِ الأفكارٌ العظيمة؟ من الأشخاص ذوي الأظافر الملوّثة الذين يعملون في 
الخنادق. 


من الزبائن والموردين والمنافسين. منذ أن قال آكيو موريتا (1/101118 0أكاظ), المشارك 
في تأسيس شركة سوني (لا500). إِنْ البائئ ما كانوا ليتوضلوا إلى فكرة جهازٍ الاستماع 
المتنقّل (۳۵۸ ا۷۵ /5001) لاهم لا يعرفون كيف يطلبون شيئا لم يوجد بعد- فإنّ السعي 
للحصول على أفكارٍ من الزبائن قد اكتسَبٍ سمعةٌ سيّئة. لكن ظهر رياديْ يابانيْ مبعكزٌ آخرٌ الآن 
ليبرهن على أنّ السئد موريتا هو على خطأ. 


أنشأ كوهي نيشياما (150[/3173/! أ©0!) مَوقعًا على شبكة الإنترنت يُدعى 
(00ءلاا) والذي يعني ”الأمنية“ أو ”الأمرّ الخيالي”. يمكن للزبائن أن يسجُلوا أمنياتهم على 
الموقع, أو يمكثهم أن يُجروا مشا للموقع ويطلبوا ما يتمئون من الأغراض التي وضعها 
الآخرون أيضًا هناك. عندما يطلب عددّ كاف من الزبائن غرضا ماء يبي كوهي رغباتهم, فيصتع 
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ما كانوا قد طلّبوه ويسلفهم إيّاه. إن نموذج كوهي, ويُدعى ”صقم لتبني“ هو فكرثه العظيمة؛ 
والطلبات التي تَصِلّه من زيائنه هي أفكازهم العظيمة. فهما ما مَتَلَّ على الابتكار المتعاون. 


من الموظفين غير الزاضين. ألّن يكونَ الأمز عظيقا لو أنّ العال السعداء المحفزين 
قدّموا أفكارًا عظيمة؟ حسئاء بدلا من ذلك, إنّ من يعدم الأفكار العظيمة أحيائاء هم العمَالٌ 
المنعزلون الذين يشعرون بالغُزبة, والذين لديهم شيئًا ما يُبرهنونه. أخبرني كنيتشي أوهمي 
)Kenichi 011713©(‏ الاستراتيجئ الأكتز إنتاجًا في اليابان والكاتث المشهور في حقل 
الإدارة- قضة عاملين في واحدةٍ من الشركات اليابانية الإلكترونية الاستهلاكيّة الكبرى. نُقِلّ 
هذان الموظفان من وظائف جيّدةٍ إلى وظيفة حسب كلاهما أنْها تَحِظْ من قدره: إلى قسم 
أجهزة المطابخ الصفير. صمَمَ الرجلان- والغضب يملأهما- أن يبينا لرئيسَيهما أنْ قرار نقلهما 
كان خاطنًا وغبيًا. وبهدف الانتقام, تحؤّلا إلى الجهاز المطبخي الأكثر تواضعًا والذي يمكن أن 
يفكرا فيه: آلة ضنع القهوة. 


بدأا من سؤال: ما الذي يتطأبه الأمز إضئع فنجان طيّب من القهوة؟ وَضعا المتغيرات 
في قائمة: الماء (الحرارة, النوعيّة, الكمْيّة). وحبوب القهوة (طازجة, النوعيّة, الطحن), 
والمضفاة (المادّة, النوعيّة, النظافة), والإبريق الزجاجي (المادّة, النوعيّة, الحرارة). احتاج 
الحصول على أجوبة إلى سنةٍ كاملة, وإلى أكثرٍ من عام آخرّ لضنع نموذج أؤلي واختباره. 
عندما انتهياء كانا قد صمّما آله ضنع قهوة جديدة كلَيّا الاستخدام المنزلئ وصنعاها. كانت الآلةُ 
والنظاحُ والعناصز جميفها نتيجة أسلوب تفكيرٍ جديد. لم يُعيدا إحياء صناعة آلاتٍ القهوة 
فحسب, بل عملا على إنعاش مَيدان الأجهزة المنزليّة بكامله. 


وحصلا على ترقية استحقاها عن جدارة. 


من المحيط الخارجئ. كان من الفعتقد أنه كلما كان عملّك بعيدًا من المركز الرئيسي, 
قَنْتْ فُرَّض وصولك إلى المراكز العليا. ثُمْ ظهرتٍ العولّمة, وصارت هناك أعمال جذّابة تجري 
بعيدًا من مكاتب المركز الرئيسي. وتحؤّلّث بعض هذه الأعمال إلى ابتكارات رئيسة. اكتشفث 
شركةٌ ليقايس (60 & 51130055 ألا ا.). ومركزها سان فرانسيسكو, الملتزمة التزامًا عميقًا 
تجاه مجال الأقمشة القطنيّة والجينز (0©11170)- ظاهرةٌ في اليابان: بنطالٌ ذو مظهرٍ مريح 
وملاءَمةٍ مريحة من دون استخدام القماش القطني. عندما كان عقال المرافئ يأتون إلى 
الولايات المتحدة, كانوا يرتدون ألبسةٌ مريحةٌ غير رسميّة. وهذا ما أثار أفكارًا جديدةٌ تنعل 
بالابتكار: كانت هناك أنواع كثيرة من الأفكار العظيمة ”هناك في الخارج” منتظرة أن ثجلَتٍ 
إلى "هنا في الداخل“. بدأتِ المستشفياث تتفخخض قوائم تدقيق الممارسات في قمرة القيادة 
في الطائرات لئُخفْض من الأخطاء المرتكبة في غرفة العمليّات. واستعارزث فرق كرة القدم 
المحترفة التكنولوجيا من موقع يوتيوب (#طلألاه۷) والشبكات الاجتماعيّة لتطوير 
تحليلاتهم لأفلام المباريات. وتستكشفُ شركاتٌ صنع الأدوية الغربيّة العلاجاتٍ والأدوية التي 
يستخدمها السكان الأصليون والتي استخلّصوها من نباتات غير معروفةٍ في الأدغال. 
ويستورِدُ رؤساء محظات التلفزة التنفيذيُون في الولايات المتّحدة برامج بريطانِيّة للبحث عن 


أفلاج جديدة ناجحة. ليست الأفكاز الجديدة "هناك في الخارج“ فحسب, بل في المستقبا 
أيضا. 


ماذا بعد؟ 


الابتكاز ذو قيمة كبيرة. إلّه يسيطر على محادثات الأعمال. أذخِلٍ الكلمة في آلة البحث 
المفضلة لديك وستكاقًاً بمنجك أكثر من ٠١١‏ مليون بند. سأحاول أن ألخّصها في أربعة بنودٍ 


ولا الابتكاز فعلٌ وليس اسمًا. في الفقرات المذكورة أعلاه شيء واحدّ مشترك: أنها 
جميقها تتطلّب إصفاء نشِطاء وفخضا دقيقًا. وَعلّقًا. وتكييفا- كل أنواع الأفعال- من قبل الذي 
ستصيرون مبتكرين. إنْ معرفة المكانِ الذي تبحث فيه عن الأفكار العظيمة هي جزءَ من 
الحل. لك معرفة الكيفيّة التي تبحث بهاء والكيفية التي تصغي بها أهمْ بكثير. 


ينشأ الابتكارٌ من الرغبة في الذهاب والنظر والإصغفاء- أن تفتح عقلّك وتنظرّ بعيون 
جديدة وتمارس الإصفاء النَشط. إذا أرَذْتَ أن تكون مُبتكراء فعليك أن تعمل وتفكز وصغي 
وتطرّخ أسئلةٌ وتتعلم كفبتكر. الابتكاز ليس شيئًا؛ بل هو الطريقة التي يكون عليها الشخص. 


ثانيًاء يحدُث الابتكار من مجموعة محاولاټ تطبيقيّة- في مختبرات إديسون 
(01500), تفؤق التعزق (العمل الجاذ) على الإلهام بنسبة %۹٩‏ إلى %1- ويحدتثُ من 
الاسترخاء التطبيقي. ليس ثَمَةٌ شك أن الأفكار العظيمة تأتي من العمل الشاقٌ والجهد 
الروتيني. الشركاث التي تريد أن تجقلّ من الابتكار طريقةً للقيام بأعمالهاء تحؤله إلى برنامج 
يمكن قياسه وتوفّع نتائجه. وفي الوقت ذاته, أظهرت البحوث التي أجريّث على الدماغ أن 
الناش, في أغلب الأحيان, يَمرُون بلحظاتٍ رائعة من التبضر عندما يَكْقُون عن محاؤلة 
الحصول على لحظاتٍ رائعةٍ من التبضر. إن أسلوبَ الأفكار العظيمة هو الطريقة التي تنظر بها 
إلى الشمس- نر إليها ثم تحؤُلُ نظرك عنها. 


ثالًا, حالها حال المال, لّم تود الأفكارٌ العظيمة جميفها متساوية. إِنْها مثل الأولاد إذا 
كانوا أولاتك, فقد تحبهم جميقا بالقساوي. لكن بخلاف أولادك يُسمح لك بكصنيف أفكارك 
بحسب جدواهاء وإمكانيّة نجاجهاء وعائداتها عند استثمارهاء ومقاييس أخرى مبنيّةٍ على 
السوق. من الممتع توليدُ أفكار عظيمة؛ لكنّ تنفيدها عمل شاق, لذا استخدِخ فطنقك. 


رابغًاء الأفكاز العظيمةٌ هي في الواقع ذاث قيمة كبرى إن استطفت أن تنقُدّهاء وإلَّا فإنها 
تكونُ مغل معدن أصفر كالذّهب, لكنّه ليس ذهبًا. إنّ لدى معظم الشركات أشخاصًا أصحابٌ 
أفكارٍ فقط, وأشخاهًا آخرين ليسوا إلا مُنفذين. نك تحتاج إلى التوغين, فأصحاب الأفكار 
العظيمة نادرون, ويصعب في الغالب الثعايُش معهم. إِنّهم يرون الأشياءَ بطريقةٍ لا يستطيع 
الباقون أن يرّوهاء وهذه هي موهبتهم. غير أنّهم لا يستطيعون أن يرّوا ما نستطيغ أنا وأنت أن 
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نراه بسهولة, وهذا هو عبؤهم. ومع ذلك, أنت تحتاج إليهم. وهم يحتاجون إلى مكان يمكثهم‎ 
المساهمة فيه. عاملهم بشكلٍ مختلف عن بقيّة الناس, واجقلهم يشعرون بأنّه مرب بهم,‎ 
وعرّفهم إلى المنفُذين لديك الذين قد يجدون صعوبةً في تقدير ذوي الأفكار. إن عملّك هو‎ 
بناغ جشرٍ تستطية الأفكاز العظيمة عبوزه, من الذين يمتلكون هذه الأفكار, إلى الذين يحؤلوئها‎ 
إلى واقع حقيقي.‎ 


إن اسقطفت أن تخلق مؤشسة بهذه الثقافة, فإك ستحصلُ على أفضل ما في هذين 
العالمين, كما أك تكون قد وجَذتَ أفضلّ مكان للبحثِ عن الأفكار العظيمة- إِنّه حيث أنث 
الآن. 


مكتبة الرحي أحمد 


لاون 


القاعدة رقم ۲١‏ 
0 
0 شي يتواصل. 


إذا وضة طالب جامعئ يدش الائصالات في مجال الأعمال وشاحًا حول رأسه عند دخوله 
غرفة الصفًء, هل يعد هذا العمل مشكلة؟ 


ذلك كان السؤال الذي ظرع علي عندما وصلث إلى كلْيَةٍ باروخ (83061) في نيويورك 
لإلقاء محاضرةٍ حول الأعمال والائصالات أمام جمهور من أساتذة مادةٍ الاتصالات في مجال 
الأعمال في الجامعة. 


وإليكم ما قلثه: "إذا كان كل ما تقولوئه وتفعلوئه يقواصَلُ مع الآخرين, فإنْ أسلوبَ 
ارتداء طالب ما لقلابسه يَبعث برسالةٍ واضحةٍ لا تخطئها القين. إن رظ قطعة قماش حول 
رأسه هو اختيارٌ واع. لا يمكن أن تدعوّه صدفةٌ أو أسلوبًا غيز مقصود. إذا دخلّ طالب في 
مجال اتصالات الأعمال غرفة الصف وهو يَضعْ وشاخا حول رأسه. فأنا أقول إله يمارش فن 
التواصل. أمًا مسألةٌ إن كان يستحقٌ ثناءً إضافيا لجَذبه انتباة الصفّ, فهذا سؤالَ مختلف- لكنْ 
هذا الطالب قد تعلْمَ كيف يُرِسِلُ الزسائل”. 


هل يُعَدُ ذلك مشكلة؟ حسئاء هذا يعتمدُ على الحالة. إذا كان يبحث عن وظيفةٍ وهو 
يَضْهُ وشاحًا وهدفه هو الحصولٌ على وظيفة في وكالة إعلاناتِ جديدة حديثة الطران 
وتسؤق نفسها على أنْها مجموعةٌ من الصائدين الجذابين- فإنْ الوشاخ قد يكون طريقةٌ لفزض 
مؤهلاته في هذا الميدان. وإذا وضقها كلّ يوم في كل مكانٍ يذهب إليه. فإنّها يمكن أن تصيرز 
علامته الشخصيَةٌ المميّزة, مغل الجينز الأزرق والشترة السوداء ذات الياقة المرتفعة الخاضة 
بالرئيس التنفيذئ لشركة أل ستيف جوبس, أو كتلة الشعرٍ الكثيفة الخاضة بالمؤلف الكندئ 
المشهور مالكولم غلادويل (ااع/613011 1/131601197). من الناحية الأخرى, إذا وضقها فى 
شركة تقليدية لديها أفكاز صارمة بخصوص قوانين اللباس والزينة الشخصية- معلا زي موحد 
ملف من بدلاتٍ غامقة اللون وقمصان بيضاءَ وربطاتٍ عنق سوداء- فإنْ وشاخ الرأس سيكون 
مشكلة بالتأكيد. على افتراض أنه يرغ في الحصول على وظيفةٍ في ذلك المكان. 

لكن حالها حال جميع الرسائل الواضحة, فإنْ وضع وشاح أو عدم ربط رأسك بقطعةٍ من 
القماش هو في الواقع مجزد حاشية أو ملاحظة هامشية. ل مهمًا ما إذا كنت تربظ رأشك 
بقطعة من القماش أم لاء بل المهمْ هو ما إذا كنت تعرف مَن أنت في المقام الأوّل. من الصعب 


أن تجقلٌ الآخرين يعرفون مَن تكون وما الذي تمثله إن كنت أنت لا تعرف نفسك. عندما تعرف 
مَن أنت, فإِنّ التعبيز عمًا تقوله يصيرَ أمرًا أسهل. 


ماذا بعد؟ 


”كلل شيءٍ يتواصل” هي الرسالة الأساسية لمقالة توم بيترز الكلاسيكية في مجلة 
”فاست كومهاني“ وعنوائها ”العلامة التجاريّةٌ المميّزةٌ تدعوك“. إنّ الشركاتٍ والمنتجاتٍ 
والخذمات ليسَث هي الوحيدة الحاصلة على علامةٍ تجاريّة؛ فنحن جميقًا علاماتٌ مميّزة. في 
اقتصاد المعرفة, علينا جميقا, نحن العاملين والوكلاء ذوي الأعمال الحزّة, والموظفين بحسب 
المشاريع, والموظفين بحسب أنشطة الفِرّق- أن نقرُرَ ما تُمئُله علامثنا المميّزة. علينا أن نحدّد 
قِيَم علامتناء وأن نعيش بموجبها ونعبر عنها. وقد يتطلْث ذلك وَضْعَ وشاح أو عدم وضعه. 


ماذا تمثلٌ علامثك المميّزة؟ هل أنث شخص تمثّلُ علامثه العمل الشاقّ ذا الطراز القديم 
والجهد غير المحدود- من يَعمَلُ من دون كللٍ في المؤشسة؟ أم أنت شخض تمثلٌ علامثك 
المميزةٌ الإبداغ- أنت الشخض صاحب الأفكار في المؤشسة؟ الشخض الذي يُعتَمَدْ عليه ليصلَ 
في الوقت المحدّد؟ أم الشخض الذي يندفغ بسرعة في آخر ثانية ومعه أفكازٌ ثاقبةٌ رائعة؟ 
الشخض الذى يقولٌ الصدق والحقيقة حتّى تحت أصعب الأحوال؟ أم الشخض الذى يصتَغ 
السام بين الجماعات المتحاربة؟ ١‏ 


كل واحدٍ متا علامةٌ مميّزة, وك اختيارٍ نقوم به ينقلٌ إلى الآخرين ما تمثله علامثنا 
المميّزة. 


إن بطاقة عملك توصل رسالة, ابتداء من شكلها وحجمها, وانتهاء باختيار الأقب وحجم 
الأحرف. إذا كانث عموديّةٌ ورفيعة, فهي تقول إِنْك شخض متمكُنْ من برامج الإنترنت, وأنك 
نزّلت برنامجا مجانيًا من هناك لصمم بطاقاتك بنفسك. وإذا كانت عليها كلما يابانية في 
الخلف, فَإِنّْها تقول إِنْك تذهب إلى اليابان كثيرًا وإِنّك تحترمٌ تقاليدهم. وإذا ذهبث إلى اجتماع 
ولم تُحضز معك بطاقتك, فهذا يبعث برسالةٍ أيضًا. 


وممارسائك الشخصية تنقُلٌ رسالة. إِنّ إحدى عاداتٍ توم ييترز هي أن يكتب باستمرار 
ملاحظاتٍ شكر. عندما يصرف شخض منشغلٌ مثل توم پيترز وقتًا ليُرسِلَ لك ملاحظة شكرٍ 
مكتوبةٌ بخظ يده بعد اجتماع ماء فإنْها تخبزك شيئًا بشأن طبيعة هذا الشخص. إشارات 
صغيرة ترسِلٌ علاماتٍ كبيرة. (مثلاء إذا كائث شركئك شركة سيّاراتٍ أميركيّةٌ كبيرة تلتمس 
قرضا طارئًا من الكونغرس لتُبقيَ أعمالها على قيد الحياة, فإنّ سفرك جوًا إلى واشنطن 
العاصمة في طائرتك الخاضة لا يرِسِلٌ الرسالة الصحيحة). 


وموقفك على الإنترنت ينقلٌ رسالة. فلأنَ التصميم فوري, تقدّم مواق الإنترنت إشاراتِ 
تدلُ على ثقافة الشركة. قضيت ساعات وأنا أحلّ رموزٌ مواقع الإنترنت لمؤسسات قانونية 


° 
ومؤشساتِ استشاريّةٍ وأعمالٍ خذماتِ شخصيَة أخرى. غالبا ما تكون الحالّ أن ثناقض 
المطالبات التي تتم في الموقع مباشرة الطريقة التي تؤدّى بها- وذلك من دون علم المؤشسة. 
ليس المهمُْ فقط شكلّ الموقع؛ بل المهمُ هو الطريقة التي يرحب بها بضيوفه, وكيفيّة تنظيمه 
وترتيبه. ومدى سهولة التجؤل فيه. 


ومكتبك ينقلٌ رسالة- كل ما فيه حثى أثاثه. عندما كنث أعمَلٌ في ”هارقرد بزنس 
ريفيو ومن بعدها في “فاست كومياني” . كنث أحرض على وجودٍ طاولةٍ مستديرة في 
مكتبي. أرذثُ أن تكون الاجتماعاتُ محادثاتٍ مائدة مستديرة وليس جلساتٍ لمجلس الإدارة, 
بحيث أكون جالشا في مقعد السُلطة. لكن ليس مكتبئك فقط هو الذي يُرسلُ مؤشرات؛ بل 
المبنى الذي تعمل فيه. كان هناك سبب جعلّ المصارِف ثبنى من الرخام في الأيام التي سبققث 
وجود ”مؤشسة تأمين الودائع الفدراليّة”: الرخام كان يعني "الأمن“. عندما بئث شركة 
"”ستيلكايس” (©516©/635) هرم الشركة, ووزرّغث أمكنةٌ كرف القهوة في أرجاء مكاتبها, 
كائث تبعث برسالة إلى العاملين فيها: ”اذهبوا وتناؤلوا القهوة- ربّما ستحصلون على بعض 
الأفكار الجيّدة بهذه الطريقة“. كانّتِ الشركة تقول لموظفيها إِنّْها تريذ مكاتِتٍ مُبتكرةٌ لهم, 
تمامًا كتلك التي صقموها لزبائنهم. 


إن كيفيّة تواضلِك يحدّد الرسالة التي صل الآخرين. يعتقدُ بعض الناس أنْ عليهم أن 
"يتحدّثوا بمصطلحات لفة الأعمال“ ليتوا أنّهم ينتمون إلى عالّم الأعمال. إِنْهم يعتقدون أنّ 
الاستخداةَ المُلزِمَ للكلمات الطثانة التي يستخدمها الاستشارثون, وللفصظلحات المتداؤلة بين 
حاملي الماجستير في إدارة الأعمال (1/188), يجعلهم يّبدون كأنّهم تعلموا الرمرٌ السري. لسوء 
الحظ, ذلك النوغ من الحديث الذي تُستخدم فيه الكلماث المخثصرة, لا يبرهنُ على وجودٍ 
الذكاء في مجال الأعمال- إِنْه يبدو كأنه ”العلامةٌ المميّزةٌ التي ثدعى الأمان”. تفه استراتيجية 
أفضلٌ بكئير. وهي أن تعرف جمية المصطلحاتٍ الصحيحة وتكرجقها إلى كلماتٍ وأفكارٍ 
يستطيغ الناس العاديُون أن يفقهموها. إن علامتك المميّزة ستكون أكثز قيمةٌ إذا استطفت أن 
تتحدّث لفةٌ الأعمال باستخدام اللغة الإنكليزيّة الصحيحة. ماذا بشأن الرسالة التي تستخدمها 
في بريدك الإلكترونئ عندما تنوي السفر؟ إِنْ الطريقة التي تصوغ بها تلك الرسالة تبعث أيضا 
برسالة. والشيغ ذائه ينطبقٌ على الرسالة التي تستخدمها على آلة التسجيل المتصلة بالهاتف. 
رسالتي المفضلة هي التي يستخدمها ابني آدم: "اترك صوئك بعد سماع رسالتي“. نه مضحك 
جدًا. ومبدع جدًاء وهو مُصابٌ بعسر القراءة- كل ذلك يَظْهَرُ في رسالته. 

نعم, إنّ أسلوب ارتداء الملايس يوصِلٌ رسالة, ابتداء من طرف حذائك إلى أعلى 
وشاحك. 


إذاء قرز أَولَا ماذا تكون علامثك المميزة. ثم تذكز أنْ كل ما تفعله- وما لست تفعله- ينقل 
رسالة إلى الآخرين. 
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القاعدة رقم ۲۲ 


المحتوى ليس المَلِك, 


السياقٌ هو المَلِك. 


في تسعينيّاتٍ القرن الماضي, كان للّذين يديرون مشارية على شبكة الإنترنت شعاز يقول: 
ال هو القلك“. كان لهذا الشعارٍ معنى في ذلك الوقت- أو على الأقل قَدّمَ استعارة لغوية 
لإضفاء المعنى على التغيير الكبير الذي كان يحدث. كان الاعتقاذ أنّ بناة شبكة الإنترنت هو 
مثل مد الأنابيب. وكان من المريح الاعتقاد أنّ الإنفاق على تكنولوجيا المعلومات هو استثمارٌ 
في البنية التحتيّة وليس مجزد مبالغٌ ماليّةٍ ضخمة ثنفق جزاء إيمان فقط. كان منطق الأعمال 
يقولٌ إنه بمجزّدٍ مد الأنابيب, فإنّ الذين يملكون معظم الموادٌ ليدفَعوها من خلال الأنابيب, هم 
الذين سيّجنون أكبرّ مقدارٍ من الأموال. بكلمات أخرى. كان المحتوى هو القلك. 


اعتقدث أنّهم كانوا على خطأ. 


فأنا اعتقدث أنّْ السياق هو القلِك. كان السياق هو السبب الذي جعلّ مَقالةٌ نُشرّث في 
"هارقرد بزنس ريقيو" تحمل مزيدًا من الشلطة من مقالةٍ منشورة في مجلَة أعمالٍ تجارئة. 
والسياق كان السببَ الذي جعلَ شركات "فورتشن “٠٠٠‏ تدفَه مبالغٌ للحصول على المشورة من 
مؤشسة ماكنزي, أكز مما تحضل عليه من مؤشسة استشاريّة جديدة لم تُختبر بعد. 
المعلوماتٌ سلعةٌ, والسياق يجقل لها قيمة. 


قد ترغب المعلومات في أن تكون حزة, لكتها ليسث مُحايدة. ذلك كان الدرش الذي علّمه 
أشخاص مثل الأديب والضحافي نورمان مايلر (1/3[1©1 )١.0۲۳3۸‏ والروائي والضحافي 
جيمي بريسلين (8]65117 ٣۳"‏ أل) والصحافة الجديدة في سئينيات القرن العشرين. 
الموضوعيّة تقليد مُتَعارَفُ عليه وهو تقليد غير منطقي. يمكن أن تكون هناك قواعذ لئوجيه 
الضحافيين وإرشادهم, مثل: كم يلرم من المصادر لتأكيد حقيقةٍ ما؛ ما الذي يعيِنُ ما يُنشر وما 
لا يُنشر, وكيف نتحقّق من حقائق قضة ماء لماذا من المهم أن نتحقّق من الجانب الآخر من 
القضة. لكنّ هذا ليس إلا مظهرٌ مصظنةٌ من مظاهر الموضوعيّة يُغظي تغطيةٌ خفيفة القرارات 
العميقة التي توجه نفل الأحداث. ما الذي ثدرجه وما الذي تستيفدة؟ ا الذي تضفه على قفة 
القضة وما الذي تضفه في نهايّتها؟ ما الصفات والأوضاع التي تستخدفها لتعديل الحقائق 
المحايدة التي تتألف منها القضة؟ والسؤال الأهم: ما الذي يؤفل قضة ما لتكون خَبرًا؟ 


لكنّ الأمرّ لا يتعلّق بأخبارٍ الأعمال فقط, فهو يتعلّق بالأعمال ككلّ. كنث أعقَلُ على 7 
تحضير مقالةٍ في ”هارقرد بزنس ریقیو“ مع وولتر ريستون (115]01//ا 1/1/311©1), المدير 
المشهور في ” مجموعة سيتي بنك“ (01]10301) في مكتبه بنيويورك عندما أعطاني مساقًا 
قصيرًا حول المحتوى في مقابل السياق. 


قال ريستون: "تقد إلن ك يوم ثلاثة أنواع من المعلومات: الحقائق, والحقائق 
الخاطئة, والأكاذيب الملعونة. عملى هو أن أميز بينها“. 


بكلماتٍ أخرى, كان عمله هو تأكيد قيمة السياق فى مقابل المحتوى. 


لكن كائّث لديه أيضًا رسالة أكبر. إنّ ما نعطيه قيمةٌ أكثر من غيره في مجال الأعمالء 
هو وجهة النظر الموثوقة. هذا ما كان ريستون يدفَمْ لموظفيه في المراكز الغليا للحصول 
عليه. إِنْ هذا ما يريده أفضل المديرين من موظفيهم الذين يضيفون قيمة: الثقييم, الثفسير, 
التحليل, الجمع والتركيب, المنظور, إصدار أحكام- بكلمات أخرى السياق. 


المعلومات رخيصة لا مذاق لها؛ إذ إِنّها تفتقز إلى الملقس والطاقة والهدف والمعنى. 


إنّ ما نسعى إلى الحصول عليه من الآخرين- وما يجب أن نصقله ليكونَ مقدرتنا 
الخاضة- هو رؤيةً مُقنعة وه مُسيطرةً عن كيفيّة عمل العالم. 


إن ما له قيمة هو أن تكون لديك وجهة نظرك الخاضةٌ والعقة للتعبير عنها. كل شيء آخر 
مثوافرٌ على الإنترنت على مدار الساعة, جميع أُيام الأسبوع, وفي كل مكان- مما يجعله بلا 


ماذا بعد؟ 


لا يعرف أحدّ عن السياق أكثر ممْ يعرفه الرياديُون والفثانون. شاهذتٌ إيزابل أليندي 
(©1600اه ا1530) وهي تعرض سياقًا جديدًا كيا لمناقشة حول معنى مصطلح ”ترات“ في 


مؤتمر وولدزل في أيلول/سيتمبر من عام ۲۰۰۷م. 
كنث قد ترأشث مجموعة مناقشة صباحية حَوّث أشخاضا يمثلون أكبر دياناتٍ العالم, 


من حاخام مشهور من القدس إلى الزعيم التبتئ الدالاي لاما (13178 أةاة0)- جميعهم رجالٌ 
حكماء. 


في فترة ما بعد الظهر, صعدث إيزابل إلى المنضة بطاقة اندفاع كبيرة. قالت: ”أعتقد أنّ 
كلمة «تراث» هي كلمة مرتبطة بالئظام الأبَوي إلى حدٌ بعيد“. عندئذٍ, اعتدلّ جميغٌ الحاضرين 
في جلستهم. واستطردث قائلة: "إنّ %١١‏ من السكان هم من النساء. ومعظم القادة الدينيين 
هم ذكور. إنّ فكرة التراث لها معنى مختلف بالنسبة إلى النساء عمًا هو بالنسبة إلى الرجال. 
لدي تجربة واحدة وققت لِما نسبته %١١‏ من الجنس البشري- تجربةٌ الحبُ غير المشروط وغير 
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المحدود. أنا أتحدّثُ هنا بشأن لحظة الولادة. إن استطاعت النساء أن يجِلِبِنَ ذلك إلى طاولة 
العالّم, فذلك سيّكون تراتنا الرائع“. 


هذا الكلام هو كلام فثانة. فى كلمة استفرقث خمس عشرة دقيقة, أضافث سياقًا قويًا 
وجديدًا تمامًا لمناقشة تقليديّةِ عن التراث. لقد تحدّتّث بأمرٍ كانث تعرفه معرفةٌ عميقة- ولاثها 
شاركثنا مشاعرهاء فهي قد منكثنا سياقًا جديدًا. 


السياق هو كيف نضيفُ جميقا قيمةٌ إلى شيء ما. لكن كيف يمكن تطويز هذه الممارسة 
لتعرف ما تعرفه, ولقرى الكيفيّة التي تنظر بها إلى العالّم؟ 


الجوابٌ هو أنّ السياق يأتي إلى الذين يطؤرون طريقتهم الخاضة في رؤية العالّم 
والاستفادة ما يَرَونَه. إنّه يأتي إلى الذين يبنون ثقتهم ومقدرتهم للتعبير عنه. لهذا السبب 
يزدهز الرياديُون والفتانون؛ إذ إِنْهم يعقلون ليعرفوا كيف ينظرون إلى العالّم, ويتدزبون على 
التعبير عن هذه الرؤية من خلال أعمالهم الإبداعية أو أعمالهم الفئيّة. حاله حال أيّ شيءٍ آخر 
يأتي السياق فقط بالممارسة. 


إذا كنت لا تشاهدٌ الأخباز بانتظام؛ وتدخُلُ في سجال مع تلفازك فأنت لا تمارش 
السياق. إِنْهم لا ينقلون إليك الأخبار؛ بل يخبرونك بالكيفية التي يَرَونَ هم بها الأخبار. وأنت 
لديك الحقٌ في إعلامهم برد فعلك. 


وإذا كنت لا تدخُلٌ مواقة الإنترنت المتعددة للحصول على الأخبار والتحليلات يوميًا 
وتسجل معارضتك العميقة لتفسيراتهم لأحداث اليوم, فأنت لا تعمل على تطوير سياقك. إِنْ 
عملك هو أن تستخدة تقاريرهم كمشخذ لتشحدّ تحليلاتك الخاضة. 


وإذا كنث لا تقتطغ قُصاصةً من صحيفة أو أكثر- إما صحيفة ورقيّة وإمًا صحيفة 
إلكترونية- ثم تعمل على تجميع القصاصات بإعطائها تفسيرك الخاض لكيفية عمل العالّم, فأنت 
لا تبني عضلاتك العقليّة. إن هدف التمرين هو جمغٌ النقاط لكي تَصِلَ ما بين تلك القاط في 
وقتٍ لاحق. 


وإذا كنت لا تخرجٌ مع أصدقاءٍ العمل أو المدرسة أو الكنيسة أو الألعاب الرياضيّة, 
وتناقشهم وتجادلهم بقؤةٍ وحيويّة بشأن الكتب والأفكار والاقتصاد والانتخابات القادمة 
وقسار الثورة التكنولوجيّة, فإك لن تطؤرّ منظورك المقنع. يحتاج الأمر إلى ممارسة. 


منذ بضع سنوات, كتت عالِمُ الاقتصاد روبرت رايخ (6أ©8 900©11) أنّ مصيرنا هو أن 
نصيرّ أمَةٌ من ”المحللين الرمزئين"- أناشا يكسبون غيشهم باستغلال الأفكار لإيجاد حلولٍ 
مبتكرةٍ للمشكلات الصعبة. اصطلاح آخر يمكن أن يعبر عن "مُبدِعي السياق“: الأشخاص الذين 
يربطون بين النقاط بطرق منطقيّةٍ تمن البصيرة وتوصِلٌ المعنى وتقدّم ظُرقًا لرؤية العالّم 
تؤدّي إلى حلول جديدة ناجحة. 


115 
هذه المهارة, وهذه القدرة على حَلق السياق, هما ملكيّة ثمينة وقيمة لك ولشركتك. إِنْهما 
وظيفةٌ المواطن الملتزم الأولى- التفكير وإضفاء المعنى على الأحداث التي تشكلٌ دولتنا 
والعالّم. إِنْ أفضل عملٍ في أيّة شركة كانث هو توفيز الرؤية المتبضرة والتفكير المستقل. 
مهما يكن كم الحقائق المجزدة التي تعرفهاء فإنّها لن تكتسب أَهقْيَةٌ وقيمة إلا بحسب 


السياق الذى تضفها أنت فيه. لذاء فالسياقٌ أهمُ جدًا من المحتوىء وستّبقى كذلك, سواء 
أَوجِدَث أنابيبُ أم لم توجذ. 
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القاعدة رقم ۴۲ 
00 ٤ء‏ 
01 شىء هو أداء. 


قد تبدو هذه القاعدةٌ أشبه ما تكون بمفاجأةٍ لك نظرًا إلى عدد المرّات التى أنشذث فيها نشيد 
الأصالة وَدَندَئْتُ باستخدام لازمة أو اثنتين: "تبدأ المعارف كلها من معرفة الذات“. 


كل ذلك صحيح؛ ولا شيء منه يناقض فكرة أنه يجب أن يكون لديك فغل. في السياسة 
والأعمال. في الفنٌ والخطابة العامة حثى في إصدار مجلة, يجب أن يكون لديك فغل. 


كان لمجلة ”فاست كومباني” فغل, كذلك الأمرُ بالنسبة إلى "هارقرد بزنس ريقيو". 
كان فِعلُ الأخيرة هو ”أي شيءٍ ف قراءته لا بد أن يكون مهفا“. واستطراداء إذا كان ذلك 
الشيء في خزانة كبك سواء قرأئه أم لم تقرأه, فأنت شخض مهة. بعد أن تركث العمل في 
"هارقرد بزنس ريقيو" لأباشر العمل في ”فاست كومياني”, كنث أقولٌ إِنّْ "هارقرد بزنس 
ريقيو” كانت فطيرة حلوة من النخالة: هي ملائمة لك, لكن كان من الصعب جذا أن تبتلقها. 
ضُمُمَث ”فاست كومياني” لتكون فطيرةٌ حلوةٌ من التوتٍ الأزرق. كان عملُنا هو أن نكون 
ترفيهئين تصويريًا ومرحين بصريًا- أن نجقلّ مقالاتنا تصدز بخظى سريعة, وأن تكون لغثنا 
مُلّؤْنة. أرذنا أن يحصلّ القزاء على ثقافة أعمالٍ جدَيّةٍ من دون أن يدركوا حقًا هذا. وأطلقنا 
على أدائنا عبارة ”تعليمي- ترفيهي“. 


لكي نعقلّ على تحسين أدائناء نظزنا إلى الآخرين الذين نُعجَبُ بهم. فمثأد قارا كل عدي 
من أعداد مجلة “فاست كومياني” بألبوج من ألبومات موسيقى الروك العظيمة. وكأفضل 
الألبومات, فکر شريكي بل تايلور في أعظم أغاني بروس سبرينغستين (006ا81 
7 )) نجم فرقة إي ستريت باند (8310 5116618 ), وتخيّلتث أنا أغاني الأسطورة 
بوب ديلان (30الا0 800), كان ينبغي أن يكون لكل عددٍ من أعداد المجلة رقم موسيقي. 
أغنية حي لحن يجله يصع إلى قفة الجداول البيانية, أغنية حزينة, أغنية بطيئة, ورئما 
شيءَ شخصئ يدعو إلى التأمُل. لم يكن من الصعب أن نضغ عناصر ألبوج ما على هيكل 
المجلة, وكان غلاف المجلة فاتحةٌ لانطلاقةٍ جيّدة, وسجّلّث قَضةٌ غلافنا أفضلّ المبيعات, 
وكانت أغنية الح المظهز الجانبي المتعفق, وروى لحن موسيقئ جنوبئ بطيء قضة تأملية 
تحكي عن الأعمال أو عن محنة شخصية, ثم كان هناك شيء سرية وفبهخ يترك القارئ في 
مزاج جيِد في النهاية. كانت المجلّة, مثلّها مغل الألبوم. مجموعةٌ من الأدوات الصغيرة 
اجتقكث انتج عملا مقماسكا. كان لكل قطعةٍ إيقاعٌ أو سرعةٌ مختلفة, لكنّ جمية القظع أتث 
من دَورٍ مُوَحَدِ وحيد. لقد كان للمجلّة صوت. 


يِقدّمْ المغئون والممثلون والسياسؤون الكبار أداءاتِ عظيمة, ويدرك الرؤساء التنفيذيُون 
الذين يَعرفون أدوازهم كقادة, أنه في كلّ مزة يَظهرون فيها أمام الناس أو أمام موظّفيهم 
فإنّهم يكونون تحت المخهر أو أمام أضواءٍ مُسِلَطةٍ ثلقي بظِلالٍ تجعلهم يّبدون أكبرّ من 
الواقع. كل إشارة هي جزة من أداء. السؤال هو: هل تعرِف أك تملك أداء؟ وهل تعرف ما هو 


هذا الأداء؟ 
ماذا بعد؟ 


علمت عن وجود فعلٍ أو أداء عندما صارث ”فاست كومياني” مشروغا ناجځاء وابتدأنا 
أنا وبل نتلقّى طلباتٍ لئظهر في عروض تلفازيّة تركرٌ على قضايا الأعمال. وبدث فكرةٌ القيام 
ببعض ”التدريب الإعلامئ” للاستعداد جيّدةٌ مع أنْى اعتقذث أنّ خبرتى فى السياسة قد 
علقثني كيف أجيب- أو ل أجيب- عن سؤالٍ عب هفل التدريث الإعلامن خبيرًا مُدرَبًا 
يَطرّخ علي أسئلةٌ ويسجُلُ إجاباتي على شريط فيديو ثُمْ يَعرضها عليّ. عندئذٍ توضْلْتُ إلى 
معرفة سبب حاجتي أنا إلى أداء - وبشكلٍ أدق, أدركث كم كان أدائي سيئا. 


شاهذتُ عرض إجاباتي. كنت أهدف لأن أكون صادقًا ومُعتيِلًا بتواضع. لكنْ ما شاهذثه 
كان وغيًا ذانيًا مؤلمًا. لم يعلق الأمر بما قلثه. لكنّه كان يتعأق إلى حدٌ كبيرٍ بأشياء لم أكن 
حتّى واعيًا لها: حركاث اليدّين, ولغهٌ الجسد. وتقلصاتٌ صغيرة لقضلاتٍ الوجه- أموز ليشث 
جذّابة! رأيتُ نفسي في شريط القيديو وأنا أفقَلٌ أشياء كنث أجقلها تماما قبل دقائق فقط. 
عندما اسقطفث رؤيئها, استطفث إصلاعها. 


حصلت على درسي الثاني بشأن أهمْيّة الأداء عندما أخبرّني أحد الأصدقاء بخبرته 
كمدرّب تنفيذيٰ يعمل مع رئيس تنفيذيْ معروف بسمعته السيّئة جدًا. لم يكُنٍ الذين كانوا 
يعقلون لديه يحثون العمل معه. وكان قد عزلَ نفسّه عن مجلس إدارته. كان عمله هو التحدُثٌ 
عبر الهاتف- لهذا السبب وظف صديقي ليكون ظلا له ويخبره بما يراه كطريقة لتدريبه. 


لاحظ صديقي بسرعة أنْ المشكلة لم تَكُن تكمُن في اتُخاذ الرئيس التنفيذئ قراراتِ 
سيئة. عندما يجلش وحده في مكتبه الخاض, يكون على ما يُرام, لکن عندما كان يَظهز على 
الساحة العامّة, يكون أداؤه سيّئًا. لم يكن يدرك ذلك, ولّم يقدز أن يراه لكنّه كان يشعرُ بعدم 
الراحة أمام الناس حى إلّه كان يجقلٌ الجميع من حوله مُتضايقًا. بدا أنه لّم يكن واثقًا بنفسه. 
فشعر الآخرون بأنّهم لا يستطيعون أن يثقوا به أيضا. إن خفله مرآ للنظر فيها إلى أدائه 
الخاض وأدائه العام أمام الناس. ساعده على رؤية نفسه كيف كان يقؤّض فاعليّته وحياته 


كيف تُطوز أداء ما؟ ما العناصز الأساسيّة التي تستطيغ استخدامها؟ 


َوَلًا القناعة. إذا شعر الناش بأنّك تهتمٌ اهتمامًا حقيقيًا- بهم, وبالعمل الذي تقوم به, 00 
وبموضوع الكلمة التي ثلقِيها- فإنّهم يصيرون أكثرّ استعدادًا بكثيرٍ للأخول في أداءٍ معك. إّك 
ترتبظ بهم وهم يرتبطون بك. هذا هو أحدٌ الأسباب التي تقل حلقات الأسئلة والأجوبة غالبا 
ما تكون أكثرّ حيويّة من المحاضرات الطويلة التي تسبقها. إن الأسئلة والأجوبة تحؤل 
الحديك الفرديّ إلى حوار. 


السيطرةٌ على المادّة هو جزء آخر مهة. سواء أقَدْفْتْ عرضا للمبيعات باستخدام 
ياوريوينت, أم قدّمث حفلةٌ لموسيقى الروك باستخدام غيتارٍ إلكترونيء إن استظفت أن 
تتعامَلٌ مع آليك المختارة مثلّ خبيرٍ مُحترف- فَإنّك تجذبٌْ انتباة جمهورك إليك. 


التناغم والتماسك والاعتبار هي عناصز أساسية أيضًا. من الصعب فتابعة شخص يقدّم 
عرضًا وهو يغيّرُ أداءه ولهجته ووقفته باستمرار (ما لم يكن إِمًا بوب ديلان وإمًا پابلو 
ييكاسو). نحن الجمهوز, نريد أن نعرف شيئا عن المؤدي, وما الذي يحاول أن ينقلّه إليناء وما 
إذا كنا قادرين على الؤثوق بأنه يستطيع أن يقدمَ ما عنده. ينطق هذا على جميع الذين 
يقومون بالأداء. بقن فيهم قادةٌ الأعمال. 


إن هذا لا يعني أن عليك أن تكون مثل قطعة ذهب مزيِفةٍ عيار ۲١‏ قيراظا. لست مُضطڙا 
لأن تتعلّم كيف تتظاهز بأنّك خلاف ما أنت عليه. بل على العكس تمامًا. إِنْ أفضلٌ عمل يمكن 
لأئْ شخص أن يؤدْيَهِ هو تضخيمٌ النقاط الرئيسة الموجودة لديه. إِنْ هذا يُشبه وَضْعًَ ضوء 
كاشف أمامك تستخدمه حى يُلقِي صورة كاملةٌ أكبر عنك, فيراك الآخرون بشكلٍ أوضح. إنْ 
هذا يجعَلّك أشجة وأذكى وأقوى أيضا. الهدف من هذا هو أن تطمئنٌ إلى مهاراتك ونفسك 
أمام الناس بحيث لا تخشى من إبراز شخصك على مسرح أكبر. ليس شخضا مختلفًا عنك, 
نما هو أنك بصورة أكبر. 


AH 
۲٤ القاعدة رقم‎ 


البساطة هى عملةً جديدة. 


كنث واقفًا في حانةٍ ذاتِ مظهرٍ صينئ في سان فرانسيسكو, وأنا محاظ بأكثر من مئة ريادئ 
اجتماعئ يعرفون شؤون شبكة الإنترنت ويفهموئها. إن ما أعلِنَ عنه على أنه فرصة لتكوين 
شبكات, يُشبه مئة طائرٍ طنان يتبادلون بطاقات الأعمال ويدعون إلى تبئي تطبيقاتهم الجديدة 
لتغيير العالّم على الإنترنت. 


وسظ هذا الضجيج., كان شاب وفتاةً من أصدقائي الشباب يَصرخان مُعلِتين عن تطؤْرٍ 


سألّث الفتاة: "هل سمعت عن متصفّح الإنترنت الجديد الذى يُطَلَّقُ الآن؟ إِنّه للرياديّين 


فسأل هو: "ماذا يفعل؟". 


قالّث: "إنّه يصيز متصفّحك الافتراضى. إِنْ كلّ ما يَظهرٌ هو عن الريادة الاجتماعيّة 


قال: "أتساءَلُ ما إذا كان سيّجعلُ الحياةً أسهلَ أم أعقد. هل أستخدمه أم سيَقفُ فقط 
في طريقي؟". 
تمامًا! 


كان ذلك الحديث أشبَة ما يكون بموسيقى تصدز من جهاز “آي پود" (1000) بالنسبة 
إل وأنا أصغي إلى هذين الشائين الناشظين في مجال التكنولوجيا بينما كانا يُقران بالثناقض 
المركزي للسنوات العشرين الأخيرة, وهو أن التكنولوجيا الخاضة بنا قد تخظت الحدٌ من كونها 
حلا إلى كونها عبئا. 


يشعر معظفنا بأنْ قدراتنا البشريّة ثرهق إلى الحذ الأقصى في كل يوم. لدينا الكديز من 
كل شيء ما عدا الوقت. عن هذا الوضع قال مارشال ماكلوهان :(Marshall McLuhan)‏ 
"نحن فشكل أُوْلَّا أدواتناء ثُمْ تأتي هي فتشكلنا". إنّ ما نتعلّه هو أن تشكيلنا بواسطة أدواتنا 
ليس هو الخبرة الأمتع. وكما أنْنا خلقنا بيئتنا التكنولوجيّة واستهلكناهاء فها نحن نتراجَةُ أمامَ 
ثلاتِ تجارب تكنولوجية. 


E 
ك شيءٍ تستطيغ أن تفعله بالتكنولوجيا ينبغي أن تفعله بالتكنولوجيا.‎ .١ التجربة رقم‎ 
هذه هي التجربة التي كان صديقاي يتحدثان بشأنها في الحانة. نعم. من الممكن ابتكاز‎ 
متصفح للرياديين الاجتماعيين وتضميئه كلّ تطبيق حديث على الإنترنت. لكنّ السؤالّ‎ 
المطروخ ليس ”هل يمكئنا أن نقومَ بذلك؟“. بل هو ”هل سيّجعلُ هذا حيائنا أسهلٌ أم أعقد؟‎ 
هل يحل مشكلةٌ أم يسبب في مشكلة؟". إِنْ التكنولوجيا لأجل التكنولوجيا عادةٌ ما تفشل,‎ 
وما يفشل دائقا هو التكتولوجيا التي تأخُذْ نشاظا إنسانها بسيظا نسبيا كالطبخ في الفرن‎ 
وتحويله إلى عمل أكثر تعقيدًا مقا ينبغي- مثلاء بناغ فرن يتحدث إليك بينما تقوم بعملية‎ 
الظبخ فيه. نعم يوجد فرنٌ كهذا؛ لكنّك لا ترغب حقًا في الحصول على مثله.‎ 


التجربة رقم ۲. إذا كان البعض جيداء فالمزيد منه أفضل. إذا أرذت أن ترى هذا المبدأ 
في تطبيق عملي فادرش خروب التنؤع في اليابان في ثمانينيّات القرن العشرين. إِنْ ما حدث 
بشكلٍ موجز هو أمز بسيط. عندما تعلّم المصئعون اليابانون كيف يبثكرون نظام إنتاج صمح 
بعدو غير محدون من التدؤع: أصيبوا بالجدؤن. قكمث شركة سوني (لإ568) :16 نوعا من ١‏ 
منتجاتٍ تُشبهُ جهازٌ الاستماع الصغير؛ وأنتجث سانيو (5801/0) ثلاجاتٍ بأربعة وعشرين لوا 
مختلفًا مع وقتٍ تسليم لا يتجاوَزُ الأسبوعين. وبتث ماتسوشيتا (1/13151051118) ۲۲١‏ نوغا 
مختلفًا من أجهزة التلفاز و1۲ نسخة من آلات تسجيل القيديو. عند مواجهتهم بهذه الخيارات 
التي لا نهاية لها؛ وإطلاق منتجاتٍ بتعاقّب سريع, توقفٌ الزبائن عن الشراء؛ إذ إن قواهم كانّث 
قد اسثنفدت. وقد شابهث حال المنتِجين في النهاية حال المستهلكين, وانهاز النظاح بزمته 
تحت وطأة جنون المنافسة. 


التجربة رقم *. الزبائن يريدون الخيارات, لذا فعلّينا أن نقدمها إليهم. نعم ولا. إِنْ ما 
يريده الأبائن في الواقع هو خِيارات مفيدةً وذاث معنى, أو في الحدّ الأدنى, خياراث أقلُ 
تكون قليلةٌ الفائدة. نريدُ خياراتٍ تجقلٌ حياتنا أسهلّ وأبسظ وأهدأ كذلك. تذكر القاعدة رقم 
*: نري أشياء تعمل, يمكئنا أن نجعلها تعمل بصورة أفضل- أشياءَ جديدة ومبتكرة. إِنّنا نريدُ 
شراءَ سيّارة بمساوماتٍ أقلْ وشفافية أكثرء كما نريد برامج حاسوب تشْقُلُ نفسها. ونريذ هاتغا 
خلويًا يعمل- في كل وقټ وفي أيْ مكان, ونريد أيضا أزرازا أقلّ لا أزراًا أكثر. ونريدُ ترتيبات 
خدمةٍ سهلة- لتغيير اليت. ولصندوق البث التلفزيوني, ولزيارة الطبيب. 


نعم, الخيارات جيّدة. لكن ما نريذه حقًا هو اختياز نوع الأشياء التي علينا اختيازها. 
ماذا بعد؟ 


إنْ التمكن من فن البساطة يمنخك ميزة قويّة. إنه يعني أك رفضث أغنية التعقيدٍ 
المرتفعة الصوت التي غالبا ما تتنكّرز في شكل تطؤر أو سقة اظلاع. بدلا من هذاء تكونُ قد 
مارّشت العمل الشاق في العدور على جوهر فكرتك. إليك بعض الأشياء لقضقها في حسبانك. 


Y5 

.١‏ البسيظ صعب. السب الذي يجكل البساطة تبدو سهلة يعوذ إلى أنْ شخضا ما قد أنجَر 
العمل الجادّ وأزال كل أنواع التعقيد منها. من السهل تزك الأمور غير مرثبة ومعقدة. 
البساطة تتطلْبُ ساعات من الجهد المركز. تعلفث هذا الدرس بمراقبة رُوجتي عندما 
كائث تعمل مهندسة معماريّة ومخظطة لدى شركة ”سكيدمور أونغز آند مريل” 
.)Skidmore, Owings and Merril)‏ صرقٹ ساعات لا نهاية لها وهي تعمل على 
تصميم نظارات. وساعاتٍ أكثرّ في وَضْع الخيارات. وساعاتٍ أكثرٌ أيضًا في جَفع هذه 
الخياراتِ وصفلها- وعلى الغم من كل هذاء فإِنّها َم تستقرٌ في ذلك الحين على حل 
واحد. أرادث أن ترى الخيارات التي يفضّلْها الزبون قبل أن تَضْعَ تصميقها النهائي. لا 
يوجَدُ شيءَ سهلٌ من المرّة الأولى. أو حتّى من الثانية. إن التكراز والتنقيح اللّذين لا 
نهاية لهما هما ما يَكشفان البساطة المخبأةً في التُعقيد. 


.٣‏ شيءَ إضافئ آخر يجقلٌ الأشياء أكثرّ من اللازم. عندما كنث محززا, لم يكن هناك شيءَ 
يجفلني أسعد من التدخُل في عمليَةٍ تصميم المجلة. كنت أقفُ وراء باتريك ميتشل 
Mitchel|)‏ »0311101) في مجلّة ”فاست كومياني” وهو يصمُم الغلاف. بعد أن ينتهي, 
كتا أجري دائمًا المناقشة نفتها. 


كنت أسأله قائلا: "ألا يمكئك إضافةٌ شيء واحدٍ آخر؟ ينقض التصميم شيءَ ما". 

فيسألني ياتريك: "مغل ماذا؟“. 

فأقول: ”لا أعرف. ربّما لون آخر, أو لمسةٌ أخرى؟”. 

فيقول پاتريك: "هل تعرف تلك المرحلة حيتٌ تكونُ بصَددٍ تصميم صفحةٍ وتكونُ على 
وشك إضافة شيء آخر؟". 

فأقول: "نعم". 


كائث رسالثه هي دائقا نفسها: عندما يساوزك الشك, لا تفكل ما فكْرت فيه. الأقلّ هو 
كثير, والأكئز هو أكثز بكثير. 


*. جربه بتفسك. ما مقدار ما هو كاف؟ ما مقداز التعقيد الذي يُعَدُ تعقيدًا أكثر ممًا ينبغي؟ 
في نهاية المطاف, عليك أنث أن تكون أفضلّ ناقدٍ لتفسك. ماذا يحدثُ عندما تحاول 
تجربة برنامج الحاسوب الخاض بك؟ كيف تشعرٌ عندما تدفَةٌ ثمن ما اشترّيته عند الخظ 
الجديد للخدمة الذاتية؟ ماذا يحدثُ عندما تقصل بالرقم الذي يبدأ بالأرقام 8٠١‏ (أرقام 
استعلاماتٍ مجانية)؟ ذلك الشعوز الذي ينتابُ صدرك يُدعى القلق, وذلك الظنين في 
رأسك يُدعى فُوضى. إذا كنت تشعرٌ بهماء فتأكّد من أنّ زبائئك يشعرون بهما أيضًا. إنّ 
هدف البساطة هو إزالة جميع هذه المشاعر غير السازة من تجربة الزبون. 


لمكن 


؟. تذكز دائقا بديل "لا تقُم بأئ إجراء“. إنّ جزءً! من عمليّة بيان التأثير البيئئ التي ازدهرزث 
في سبعينياتِ القرن الماضي كان يتطلْب من کل مشروع أن يفكر في تبئي بديل ”لا تقُم 
بأئْ إجراء“: ماذا يحدثُ لو أنّك, بكلّ بساطة, لم تقذ المشروغ كلْيًا؟ عندما تفكر بتساطة, 
فإنّها تكون فكرةٌ جيدةٌ أن تعود إلى الخيار الأساسيّ من بين جميع الخيارات. وأعني به 
بديلُ "لا تقُم بأيّ إجراء“. وترى عندها كيف ستغير هذه الفكرة طريقة تفكيرك في أمور 
تصميم مشروعك وتنفيذه. 


.٥‏ التعقيذ هو فرصة. العالّمُْ هو مكان متشابك تشابكا عميفًا. ومن المرجّح أن يصير أكدز 
تشابكا في المستقبل. نحن جميعًا نواجة قضايا اجتماعيّةٌ وأخرى تتعلّق بالأعمال لها عددٌ 
متزايدٌ من الأجزاء المتحزكة, وهذا أمر مفروغ منه. السؤال المطروح هو كيف تشقٌ 
طريقك في هذا القشابكِ وتأتي بحل أبسظ لأشخاص يتعزضون بالفعل في حياتهم 
اليوميّة للإرهاق ولضغوط نفسيّةٍ كبيرة؟ حيثما ترى التعقيد. ترى أيضًا الفرّص. تذكز 
فقط الحديث الذي دار بين صديقي في الحانة: "هل سيجعل (المتصفّخ الجديد) الحياة 
أسهلَ أم أعقد؟“ لن تكون هناك أيّة جدوى من تناولٍ حالةٍ معقّدةٍ أصلا لثكدّس تعقيداتك 
فوقها. ليس َة هدف ولا فائدةٌ ولا مستقبل. 


۳۷ 
القاعدة رقم ۴١‏ 
مبدأ ريد أورباخ 
(Red Auerbach)‏ حول 


الإدارة: الولاء شار ذو اتجاهين. 


كان هناك ما هو أهمْ في أواخر الخمسينيات وبداية الستينيّات من رياضة البايسبول في 
مدينة سانت لويس. كائث تلك الفترة ذروة المنافسة بين فريقي ”سانت لويس هوكس“ (.51 
Hawks‏ 5ألا0ا) و”بوسطن سلتکس“ ٥8۱۲1 ٥5(‏ 805107) فى ميدان كرة السلّة. كان جمية 
أصدقائي من المعجبين المتحقسين لفريق هوكس, لكئي أنا وأخي تعلمنا أن نحبٌ فريق 
شلتكس. كنا نذهَب إلى المذرّج القديم ونشترى بطاقاتٍ أرخض ثمئا للجلوس فى الأماكن 
الفليا منه ونشاهدٌ لاعبين لا أزال أذكرٌ أسماءهم من الفريقين يثنافسون في مباراةٍ أشبه 
بمعركة. 


عندما كائّث حمى اللعب تخف بالٹدریج, أئ عندما كان فريق سَليكس يربح. كانت 
عيوثنا تنتقل من اللاعبين في الملعب إلى الرجل الجالس على مقعد سلتكس. مع أوراق 
برنامجه الملفوفة على شكل إسطوانة, وبدلته المجقدة, كان يبدو أكثر مغل ويلي لومان 
(07730-ا لا|األلا) من كونه عَقل كرة السلة الأعظم في العالّم. نه آرنولد ”ريد“ أورباخ, 
المدربُ المشهورٌ لفريق سلتكس, والذي كان يراقِب المباراة حثّى يفوزٌ فريقه فيها. عندئذ- 
وعندئذٍ فقط- كان يُخرج علامته المميّزة: سيجار النصر. عندما كان يُشعله. كان ذلك يعني أنّْ 
المباراة قد انتهت. كانث تلك علامة الرضى, وكائث أيضا- على ما أعتقد- طريقةٌ لإثارة 


خصومه. اعتقذتٌ أن ما كان يَفعله كان رائقا. 


وهذا ما يفشر خُظتي بعد ثلاثين سنة عندما كنت أدير ”هارقرد بزنس ريقيو“. لإجراء 
مقابلةٍ مع ريد أورياخ حول فلسفة إدارته. كنث قد أجريث سابقًا مقابلاتٍ مع رؤساء دولٍ 
سابقين. فلماذا لا أجلش مع رجلٍ كان قد فاز بست عشرة مباراةً نهائيّةٌ لرابطة كرة السلة 
الأمريكيّة, واحتل مركرٌ مدرب ومدير عامَ, ورئيس الرياضة التي هي الأشهر بين جميع أنواع 
الرياضات الأخرى؟ ولماذا لا أحقّق خْلْمَ الطفولة في الوقت ذاته؟ ٠‏ 


TA 
في الموعد المحدّد لمقابلتناء ذهبث إلى مكتبه. أدخلّني مساعذه إلى مكتبه من دون‎ 
ضجة أو شكليات. كان جالسًا وراءَ مكتبه, وقد كان مكتبًا صغيزا متواضِهًا تعمه الفوضى. كان‎ 
ذلك عام ۹۸۷م قبل أن تتّخدَ الأنشطةٌ الرياضيّة مظهرّ شركات الأعمال الماليّة الكبرى. لم تكن‎ 
هناك مرافق تدريب مُتَرَفَةَ أو طائراتٌ خاضة أو أجنحة تنفيذيّةٌ بزاقة. كانت تلك علامة ريد‎ 
أورباخ لكرة السلّة وليس علامة مارك كوبان (01050311 )13۲ ), مالك فريق دالاس ماقركس‎ 
.(Dallas Mavericks) 


انتظرني حتّى أعدذث آله التسجيل ثم قدّم إلى سيجازا. سيجار ريد أورباخ, ذلك النوع 
الذي كان يستخدمه للاحتفال بالانتصارات. وأنا- أنا! قلث: "لاء شكرا". ليس لأئي لم أرعّب في 
السيجار أو لأئي لا أدحن السيجار, بل لم أرغب في أن يعرف هو أي فعجب متحفيس كنث 
سابقا. كنت محرّجًا جذًا حثى إِنْي لم آحْذٍ السيجار- وهذا ما يُفشر كيف ضيّغتُ الفرصة 
للحصول على سيجار ريد أورباخ في مجموعتي الخاضة بالتذكارات الرياضيّة. 


لكن إذا كنت قد ضيّعتُ فرصة الحصول على السيجار, فإنّ المقابلة ذائها لا تزال 
مطبوعة في ذاكرتي. أتذكرُ أكئر من أي شيء آخر الأسلوبَ الواضح والبطيءَ الذي تحدّتٌ به. 
لقد تلفظ بكلماته بطريقة لَزجة نسبئها إلى فم كان قد دخُن كثيرًا من السيجار. كان عمليا 
يمضْؤْ كل كلمةٍ ويُخرجها من فمه بالطريقة التي كان مدخن السيجار يُخرج بها حلقات الدُخَان 
من فمه. كان الأسلوبٌ الذي يتحدّث به يعطي انطباعًا بأنْ كل كلمةٍ من كلماته كانث موضوغ 
دراسة دقيقة. لم تكن كلماث ريد أورباخ سطحيَةٌ أو متكلفة. لقد كان نقيض المحفز البارع ذي 
الكلام السريع الفارغ والثبرة النفسيّة الخادعة. لم يكن كبيرّ الحجم أو عدوانيًا. لكنّه كان يبدو 
وهو جالش أمامي رجلا ضخما يُشبه الدبّ. وكانث كلماثه تتدحرّخ عبر طاولة المكتب مثلّما 
كان الملاك في الزمن الماضي يتدحرّخ على أرض الحلبة. لم يكن شخضا يشكُلُ تهديدًاء لكنه 
كان قاسيًا ومباشرًا ومقنقًا فكريًا. 


تحؤلّث هذه المقابلة إلى مقابلة عظيمة. بحسب تقاليد "هارقرد بزنس ريقيو“ الراسخة, 
عندما ظهرّتٍ المقابلة في عدد آذار/مارس- نيسان /أبريل 1541م, وجدّ أحدهم في مؤشسة 
ماكنزي المقالة مؤثّرةٌ ومُقنعة حثّى إِنّه طلت إعادة طباعتها وتوزيعها في المؤسّسة كلّها. ماذا 
قال ريد لتبرير رد الفعل هذا؟ 1 


لا تكافئ لاعبيك استنادًا إلى الإحصائيّات الخاضّة بهم- كافئهم بناء على مساهماتهم 
في الفريق. قال ريد: "أنا لا أومن بالإحصائيات. لا يمكئك أن تقيس جوهر اللاعب, ولا قدرته 
على الإنجاز في موقف صعب, ولا استعداده للقضحية بإحراز الثقاط أو لأعب بدفاع قوي“. 


إِنْك تكوُنْ رابطةً خاضةً مع لاعبيك تقوم على الصّدق. قال لي: "لن يخدَعَني اللاعبون 
لأئي لن أخدعهم. نهم لا يعطوئني ما أدعوه اندفاغا زائفاء أي عندما يؤدّي اللاعب الحركات 
الضروريّة لكته في الواقع لا يبذلُ جَهِدَا كبيزا". 


لا تحفْرُ لاعبيك البثّة عبر بث الخوف, بل من خلال الفخر فقط. قال: "نريد من لاعبينا 
أن يلقبوا للقسلية, وأن يكونوا سعداءَ لا خائفين. إلّه وَصْءٌ مشابهٌ للوضع في عملي. إذا كان 
لديك موظفون يعقلون يسبب الخوف, فَإنّك لن تحصّلّ على أيْ إبداع منهم“. 


عدم اليقين يخلق مشكلة ضخمة للزياضيّين المحترفين- وفرصة عظيمة للمدزبين. 
قال ريد: ”في الرياضة, هناك أشياء كثيرةٌ جدًا غير متوقعة. وهناك الكثير من عدم اليقين. 
لذلك, عندما يجِدٌ اللاعبون أنفتهم في وضع يكون فيه لدى الإدارة قدرٌ كبيرٌ من الزاهة؛ 
ويستطيعون أن يعتمدوا على كلمتي أو على كلمة أي شخص آخر في المؤشسة, فإهم 
يشعرون بالأمان. وإذا شعر اللاعبون بالأمان, فلن يرغَبوا في مغادرة المكان. وإذا لم يكونوا 
راغبين في زك المكان, فإهم سيبذلون كڵ ما في استطاعتهم داخل الملعب للبقاء هنا". 


لكنّ النصيحة المتعلّقة بالإدارة التي أعطاني إِيّاها وهي لا ثنسى, فكائث هذه: الولاغ 
شارغ ذو اتجاهين. عندما طلبث منه أن يشرّخ سڙ نجاح فريق سَلتِكس أجاتني بالقول: ”شيءَ 
واحدّ مهمٌ داخل مؤسّستنا وهو الثقة. أنا أعتقذ في الواقع أن الولاة شارغ ذو اتُجاهين. لسوء 
الحظ, يتوقَةٌ المديرون في معظم مجالات الأعمال الولاء من موظفيهم, لكنهم غير مستعدين 
لمنح الولاء. لقد أشسنا مؤشسةٌ حيث نهتمٌ برعاية الذين يعقلون لدينا. هذا لا يعني أك لا 
تستطيغ تَبادلَ اللاعبين. ينبغي أن يكون لديك مقداز معيِنْ من المرونة حثى إذا شعزت بأله 
يمكثك أن تحسّن ناديك, فإك تمضي قَدُمًا في عمليّة القبادل. لكننا لم نَقُمْ إلا بعمليّات تبادلِ 
قليلةٍ خلال السنوات الماضية. إِنْ أي لاعب يَبقى معنا لأكثر من خمين أو ست سنوات, سينهي 
عادةٌ مسيرئه هنا. وعندما يَصلُ اللاعب إلى نهاية مسيرته أو حياته المؤنيّة, لا نقول له: "دفعنا 
لك, وأنت لعبت. مع السلامة”. 


لهذا السبب تَوجَدُ صورة طِبقٌ الأصل عن توقيع ريد على أرضيّة نادي سَليكس الخشبيّة؛ 
لأنّ ريد تَرَكَ توقيعه على النادي بأكمله. 


ماذا بعد؟ 


من الصعب أن نضيف شيئًا أفضل إلى الحكمة الإداريّة لمدزب مشهور فاز في ٠۲۸‏ 
مباراةٌ خلال مسيرته في رابطة كرة السلّة الوطنيّة. 


فلأشئذ ذا يكل بساطةٍ على كلماته حول الولاء: هو على صواب. يتصرّف معظم مديري 
الأعمال كما لو كان يحقٌ لهم الحصولٌ على ولاء العاملين لديهم ولكثهم بطريقة ما لا يعتقدون 
نهم مسؤولون بالتساوي عن إظهار الولاء لموظفيهم. 

يبدو واضحاء إذا ما نظزنا إلى الوراء, أنَ حركة دان يينك "أمَهُ وكلاء يعملون لحسابهم“ 
nati)‏ 306015 186]) في التسعينيّات من القرن العشرين, كائتِ استجابةٌ منطقيَةٌ لبدعة 
مايكل هامر لإعادة قيكلة الأعمال في الثمانينيّات. إِنّ الناس, كما تبثن ليسوا في الواقع 


٠ 
1 أغبياء. عندما رأى الموظفون المبالةٌ السخيَة التي يَدفغها أرباب عملهم للمستشارين ليكتشفوا‎ 
كيف يمكن إعادة هيكلتهم حتى يخرجوهم من وظائفهم, توضلوا إلى النتيجة المنطقية‎ 
الوحيدة: إذا كانت الشركة غير مُخلِصةٍ لي, لماذا يجب أن أكون مُخلِصًا لها؟ بإعلان أنفسهم‎ 
وكلاء يعملون لحسابهم, استطاع الرجالٌ والنساء الموهوبون في اقتصاد المعرفة أن يُفاوضوا‎ 
بطريقة مُفاوّضةٍ الوكلاء الذين يعملون لحسابهم في عالّم الرياضة الجديد: سيلعبون مع‎ 
الفريق الذي يعرض أعلى سعر حٌى يظهر فريقٌ يعرض سعرا أعلى. كائتٍ الأعمال تبغ مَسلكا‎ 
مخايعًا لاأخلاقيًا في الطريقة التي كانوا يعاملون بها العاملين لديهم ويخلقون الأوضاغ ذاتها‎ 
التي كان أورباخ ينتقدها في رابطة كرة السلّة الوطنيّة.‎ 


ها تفسير ذلك؟ 


هل شعرّتٍ الشركاث بقلق عميقٍ من أن يستغلها العاملون لديها على نحو ما غير أمين 
بحيث قررّت أن توججة هي الضربة الأولى حثى لا تتزك مجالَا للشك في من يكون الرئيس؟ 


هل المديرون خائفون من أن يعتقد أقرائهم أو رؤساؤهم أنْهم ضعفاء إن لم يطبقوا 
أساليت عقابيّة على موظفيهم؟ 


هل هذا وظيفة اقتصادٍ على المدى القصير؟ هل هو نتاجخ المديرين الذين يلتزمون ثجاة 
أرقامهم فيتخذون أسلوبًا هو تمامًا عكس أسلوب أورباخ الذى كان يدعو إلى عدم الثقة 
بالإحصائيّات وعدم تصديق الأرقام؟ 


مهما كان السبب, فإنّ فشلّ الشركاتٍ الأمريكيّة في جفل الولاء شارغا ذا ائجاهين قد 
أتاخ الفرصة للبعض, كما أتاح الفرصة لأورباخ وفريق شلتكس. إِنْ ما فعلّه أورباخ كان أن جعلٌ 
فريق سَلتكس شركة رياضةٍ غير قابلة لإعادة القيكلة, لذا كان بإمكان لاعبي الفريق الاعتماد 
على معاملة الفريق لهم باحتراج وإنصاف وكرامة. لتقكون موضة تقديرٍ وذا قيمةٍ كونك عضوًا 
في هذا الفريق, لن يكونَ عليك أن تسجُلَ الكثيرٌ من النقاط. كل ما عليك فعله هو أن تكونّ 
لاعا في الفريق ومستعدًا للفساهمة. لقد كان أورباخ في نهاية الأمر هو الذي اخترغ مفهوم 
لاعبي الأدوار و”الرجل السادس”- أي اللاعب الجيّد بما فيه الكفاية ليبدأ (فيكون أحد الخمسة 
الأساسيّين في الملعب), لكنّه يكون مستعدًا للخروج من الملعب والجلوس على مقاعد 
الاحتياطئين ليساهم بدفعةٍ من الطاقة لا يستطيةٌ الفريقٌ الآخر مواجقتها. 


كانّتِ القضّةٌ الأخيرة التي أخبرني بها أورباخ هي عن عقده مع بل والتون (ااأ8 
8-80 اتصلّ والتون بأورباخ بشأن انضمامه إلى فريق شلتكس واتَفقا. لكن بعد أن صار 
جزءًا من الفريق, أصيت والتون بالاضطراب لأنّه لّم يسجُل نقاظا أكثر. طمأئه أورباخ عندما 
أخبره بأنّ مساهمته المُضافة إلى الفريق لن قاض بعدد النقاط التي يسجُلهاء بل هي ثقاش 
بجميع الوسائل التي سيساهم فيها بفوز الفريق. 


كن 


من لا يريد أن يلعب تحت راية مدزب كهذا؟ ومَن لا يريد أن يكون جزءا من فريق 
كهذا؟ 


وبتحديدٍ أكثر, مَنْ لا يريد أن يتعلّم أن يكون مديرًا كهذا؟ 


لعن 


القاعدة رقم ۲٠‏ 


رسالة إلى الرياديّين: إدارة 


تدفّقكَ العاطفىّ هى أهمّ من 


هة 


إدارة تدمُقك النقدئ. 


إذا بحفت فى سجلات الحكمة التقليديّة الرياديّة عن مصطلح "التدفق التقدى“ فإن ما 


"النقدٌ هو القلك“. 


" 


التدفُق النقدئ هو قواحُ حياة أئ نوع من الأعمال“. 
"النقدُ هو الؤُقودُ الأساسئ الذى يعمَلٌ على تقوية الأعمال الرياديّة". 


هل أدركثم المعنى؟ "القَلِك", "قوامُ الحياة“. "وقودٌ أساسى”. سواغ فضلت المَلَكية أم 
الطب أم الطاقة كاستعارة مجازيّة اخترتها لأعمالك, فإن الفكرة هى ذاثها: عندما يتعلّقٌ الأمز 
باليادة, فلا شىء أكثرٌ حيويّةٌ من التقد. 


إِنْ كلمتي المدرّجة في السجأات السابقة مختلفة: أن أكبر تهديدٍ لأيْ مشروع رياديٰ 
ليس نفاد المال, بل هو فقدانٌ السيطرة الذهنية. 


إليكم كيف اكتشفث هذه الحقيقة. 


استغرّق انتقالي أنا وبل تايلور من حُظة الأعمال إلى إطلاق ”فاست كومياني” أكئز من 
ثلاث سنوات. ذلك يعني ثلاث سنواتٍ وأكثر من حياة رجلّين جالشين في غرفةٍ يتحدّثان مع 
بعضهما بعضًا حول كيفيّة البدء في إطلاق مجلة. شخصان لديهما شخصيَةٌ من نوع أ (بحسب 
أحد التقسيمات النفسيّة التي تدرش علاقة الشخصية بالإجهاد), ولأنّهما من النوع أ فإنَ لديهما 
روحًا تنافسيّةٌ قويّة, وهما عرضة لتَقلْبات مزاجيّة, ويكونان ميالّين على نحو كبير إلى انتقاد 
نفسيهما والآخرين. ثلاث سنواتٍ وأكثز من السعي وظَلَبٍ النصح من أيْ شخص كان مستعدًا 
لققديمه, ومن الاجتماع بأيّ شخص يمكثه أن يقدّمَ المساعدة. ثلاث سنواتٍ وأكئز من تخيْلٍ 


القصص لمجلّة لم تكن مَوجودةٌ بعد. وتصميم اختباراتٍ بريديّةٍ مباشرةٍ من دون مُنتج 
وإرسالها إلى مشتركين محتقلين. 


كانت ثلاث سنواتٍ وأكثر من التقلبات العاطفية. 


كنث أنا وبل نجتمع اجتماعا ناجحًا مع شخص يقدم إلينا التشجيع. وفجأةٌ كنا نستطيع 
أن نتصوّر خظ النهاية يلوخ فى الأفق. ثم نعقد اجتماعًا سيّئاء فتهبط معنؤيائنا إلى مستنقع 
اليأس. 
ياس 


أتذكز أي تسلَّمث انّصالًا هاتفيًا غير متوقع من رئيس مجلة "إكونومشت” 
(2200010151) في لندن. كان بيننا صديقٌ مشترك, وهو أستاذٌ جامعيْ في كلَّيّة هارقرد 
للأعمال, قد أثنى على مشروع مجلتناء فاتّصل هذا السيد البريطانئ الذي يتألف اسمه الأخير 
من مقطقين (بينهما شرطة) ليعرف المزيد عن المشروع. كنت متحمّسًا جذًاء فقلث بصورة 
متهؤرة كم كنث أنا وبل متلهفين وإئي سأعقد معه اثفاقًا- كان يسغني أن أسم الهواء يخرج 
من سقاعة الهاتف. وبعد أن أنهيث المكالمة, استطفتٌ أن أستنشق رائحة انفجارٍ من جڙاء 
أسلوبي الذي رټّما قضى على حُلمي وطموحي. 


كانت خبرةٌ مؤلمةٌ جدًا- معركةٌ مستمزةٌ للحصول على درجة قليلة من التوازن العاطفي. 


كنا نبحث عن المال, لکن صراغنا لم يكن بخصوص المال (على الزغم من تذكير بروس 
سبرينفستين الحازم أنه "عاجلًا أو آجلًا. كل شيء سِيَتعلّقُ بالمال“). كان الأمز يتعلق بسلامة 
العقل, وبدا الأمر أن كلّ يوم معلّقَ بالميزان. وقدكان كل قرارٍ مهفا. كما كان كل خطوةٍ 
مصيريّة, إا في الاتّجاه الصحيح نحو هدفنا النهائيء وإمًا في الاتُجاه الخاطئ نحو الإغفال 
التامَ. كان ذلك الضغظ العاطفئ يعني أنْ كل يوج كان معرضًا لذلك النوع من الفحص الدقيق 
الذي كان العزافون يقومون به على أحشاء ذبائحهم الحيوانية. 


وهو ما جعلنا أنا وبل شريكين كاملّين. كا نكمْلٌ بعضنا بعصا بتفكيرنا وتوازننا العاطفئ 
على حدٌ سواء: كنا بمصطلحات الرياضيات منحتيي الجيب (جا) وجيب التمام (جتا) في ٠‏ 
فريق واحد نکل بعضنا بعضا کوننا شريكين. كانت تقلبائنا توازن بعضها بعضا. في المعدّل, 
كنا هادئين ومستقزين وقادرّين على مواجهة كل يوم من دون أن نستسلمَ لضغوط الفشل. 


إن ما تعلفناه هو أنّ عملّنا الأؤل كان أن نبقى سليقي العقل, وكان عملنا الثاني هو إيجاد 
المال. على كل حال, ماذا ينتفع الإنسان لو ربح العالّم كله وخسر عقله؟ 


ماذا بعد؟ 


في أثناء تلك الإقامة القصيرة في البرية. صرٹ مواقا بقول وودي آلن Woody)‏ 
87 "يواجه الإنسانٌ أكئرّ من أيّ وقتٍ آخر في التاريخ مفترق طرق. يقو أحذ الطريقين 


E 
إلى اليأس والعجز ويقود الثاني إلى الانقراض. فأتصل حتّى ننالّ الحكمة لاختيار الصواب”.‎ 
هذه فكرتي عن الدُعابة والفكاهة.‎ 


لكن اختبار الريادة العصيت يعلمنا دروسًا قاسيةٌ وناعمة. إليكم بعض الأشياء التي 


الربادة حالة عقليّة. إنْها تتعلق بتكوينك وكيف تنظز إلى نفسك أكثر مقا تعلق بطريقة 
لق الفرصة الاقتصاديّة. لذا. فعلى الذين سيصيرون رياديّين أن يستعدُوا استعدادًا كبيرًا 
للمتطأبات النفسيّة لتمط حياتهم الذي اختاروه, كما عليهم الاستعداد للمتطلبات الماليّة. إذا 
كنت لا تستطيغ أن تُديرّ الجَهدَ الناتج عن عدم اليقين والغموض والشك, فإنّ مهارة إدارة 
التدفق النقدي لديك لن ثجدي نفقا. 


تذكز أنه لا يوجَد ما هو أصقب من محاؤلةٍ التصميم على خَلْقَ شيء جديدٍ وإظهاره إلى 
حيّز الوجود. فكر في الأمر. إنّ فكرتك ليسّث موجودة حاليًا- والعالم لا يفتقذها. والآن 
ستستخدمُ كل قوى الإقناع لديك, وكلّ مهاراتك لثقنق العالَمَ أنه يحتاج إلى شيءٍ لا يفتقذه. 
نه عمل مدهش أن تتصوّر شيئًا من لا شيء. كم هو عمل شجاع! عليك أن تؤمن بفكرتك, لكن 
عليك أوْلَا أن تؤمن بنفسك. إنّ كل الساعاتٍ التي قضيناها أنا وبل نتدرْبُ على ما نقوله في 
الاجتماعات مع الآخرين, أعذثنا لإطلاق المجلّة؛ لأنّا كنا نؤمن بأنفسنا. 


إذاء إن لم تكن الريادةٌ نوعًا من المرح المتمثل في البحث عن أشياء لبد مشروع كبيرٍ 
جديد؛ بل هي بحث في داخل النفس لاختبار القدرة على العمل تحت الضغوط, فما الأشياغ 
التي يجب أن تتذكرّها بينما تحجر طريقك نحو مصيرك الشخصي؟ 


١."الفريق,‏ الفريق, الفريق“. هذا ما أخبرني به جون ذوار (00©]1 0100ل) من المؤشسة 
الماليّة العملاقة "كلاينر ييركنغز” (56©115 7©1أ©61!) عندما سألئه كيف كان يقر في 
موضوع الاستثمارات في المشاريع الجديدة. الأمرُ لا يتعلّقٌ بجداول الأرقام- لا أحد 
يصدّق هذه الأرقام. الأمذ المهمُ هو مَن يكون أعضاء الفريق. أنا أعرف أني ما كنث 
لأستطية أن أحافظ على سلامة عقلي من دون بل تايلور. إِنّه كان يجِقَلُ الأشياءَ تحدث, 
وكان يبذلٌ جهدًا عمليًا في التركيز ليُخْرِجٍ ”فاست كومياني” إلى الوجود. بالإضافة إلى 
عبقريّته المحضة, كانت لديه طاقةٌ خام. إذاء إن أولّ نصيحة أقدمها إلى أي ريادئ 
ظموح هي أن يجد بل تايلور الخاض به- أي الشريك الكامل. إِنّها رحلة من غير رفقاء؛ 
فاعمل على أن تجد الشريك الصحيخ فيصير لكل منكما شخض يعتمذ عليه. 


".لا يوجَدُ شيءَ جِدَيْ إلى حدٌ لا تستطيغ أن تضحّك عليه- لا سيّما نفسك. لا نزال أنا وبل 
نضحَك بخصوص الوقت الذي حاوَلت فيه أن أتُصلّ بالأسطورة آرت روك ٤)(‏ 80 غظة), 
مستثمر وادي السيليكون (المنطقة المشهورة بالصناعات التكنولوجية). وباستخدام 
استعلاماتٍ سان فرانسيسكو, حصلث على رقم آرت روك. عندما انُصلْث, قالوا لي إِنْ 
آرت روك كان في السجن. أخبزث بل وقد صدمَني هذا الخبر؛ فقال لي إِنّ الخبرّ لا يمكن 


هع ١‏ 
أن يكون صحيخاء وجقاني أعيذ الائصال. تبِيِنَ أْي حصلث على رقم معرض فئي- “آرت 
روك" A۲ ۴0٥۸‏ (تعني حرفيًا فنّ الحجارة)- كان صاحبه قد شجن بسبب عمليّة 
احتيال تتعلّق بالفنَ. بحلول الوقت الذي أطلقنا فيه ”فاست كومياني” بالفعل, كان لدينا 
كاتالوغ من اللحظات المضحكة جدا. وهذا برهان على أنه عندما يتعلق الأمز بالزيادة, 
فإنّ الذي يضحك يظلُ دومًا يضحَك. 


۴.استمع إلى الكثير من الموسيقى الصاخبة- إِنّْها سثبقيك متحمّسًا ومنفعلا. إن كنت 
تعتقد أنّ من الصعب أن تعمل بينما الموسيقى تلعب حاول أن تظلّ تعمل من دونها. 
صمّمنا أن نجعل الموسيقى جزء! من ثقافة مشاريعنا الجديدة حثّى إِلّه عندما أطلقنا 
”فاست كومياني” نسح ياتريك ميتشيل مديز قسم التصميم مجموعة من الأغاني من 
دون تصريح (نسحٌ غير قانوني), وأطلقّ على الألبوم الموسيقي المنسوخ من هنا وهناك: 
”الموسيقى في أثناء العمل على إصدار المجلة“. إِنّه عمل رائع. 


4.الرياديُون مثل الجيوش يزحفون على بطونهم. عندما ثعاني وتصارغ ضد احتمال 
حدوث شيء ماء فان جَفلَ جز۽ من کل يوم جزءَا يُعتقد عليه تمامًا- هو أمرٌ يفيدُ كثيرًا. 
إن لهذا الجزء اسمًا: ”الغداء“. في عالّم كل شيءٍ آخر فيه معقّد, اجفلٍ الغداء بسيظا. 
حينما كنا ننقُل مكاتبنا في مرحلة ما قبل إطلاق ”فاست كومياني”, وقد انتقلنا في 
أثنائها عدة مرا قبل أن نستقرٌ في مكتب حقيقي- اختزنا مكانًا نتناولٌُ فيه الغداء. 
صرنا نرتاده باستمرارٍ وانتظام, وصازث طلباتنا فيه اعتياديّة. وصار ارتياد ذاك المطعم 
روتيئًا معتادًا. لقد كان ذاك المكان مكائنا الاب في عالّم يدور- مكائا كان باستطاعتنا أن 
نعتمد عليه لِجَلب النظام إلى يومنا. 


هذا هو ضفي للصحّة العقليّة الرياديّة: كثيرٌ من الضحك, وموسيقى صاخبة, وطعامٌ 
مريح. 


أمر بسيظ, حقًا؟ اذهب إِذَا وابدَأ شيئا ما. وابق سليم العقل. 


القن 


القاعدة رقم ۲۷ 


لقد كنبت حَظة أعمالك وأعذت كتابتهاء كما طؤرت قضيَة أعمالٍ مُحكمةٌ لأجل فكرتك, 
وجازفت كثيرًا قدرّ استطاعتك- مجارّفة استراتيجيّة, ومجارّفةٌ تنافسيّة, ومجارّفة 


تكنولوجيّة, ومجارفة بشريّة. 

تحفق, تحفق, تحقق, تحفق. 

وهذا يقودنا إلى مسألة الشيكات. 

حان الوقث لِجَفع المبلغ الأول من المال. 

فجأةٌ, يبدو احتمالٌ البحث عن الأموال مُرعِبًا. أين تبدأ؟ ومن تسألٌ أوَلًا؟ الأصدقاء 
وأفراد العائلة؟ الرأسماليُون الرياديُون- الأشخاص الذين 

يْصرُ أصدقاؤك على تسهيتهم ”الرأسمالئون الجشعون“ 

إليكم الطريقة التي جقغنا بها المبلةً الأؤل لئجري اختبارًا استطلاعيًا ثانها لمجلة 
"فاست کومپاني“. 


كان تصميقنا الأؤلن أن نقوم بهذا العمل بشكلٍ صحيح. بالنسبة إليناء القيام بالعمل 
بالشكل الصحيح بدأ من فكرة بسيطة: ليس المالُ كله سواء. 


صحيخ أن كل الأموال ثنفق, لكن الأمرّ المهم هو من أين تحضلْ عليها. بعض الأموال 
ذكيّةٌ وبعضها غبيّة, يأتي بعضها من دون قيود, وبعضها يأتي بشروط؛ بعضها صبورةٌ وبعضها 
يسبب لك الإرهاق. تأتي بعض الأموال من أشخاص تفخز بالارتباط بهم, وترتبط أموال أخرى 
بأشخاص تفضل ألا تعترف بأنّك تعركُهم. هناك أموالٌ استراتيجيَةٌ تفتخ فُرَصًا متعدّدة, وهناك 
أموال هي مجر أموال. عليك أن تعرف الأنواع المختلفة من المال. 

عندما فكزنا في هذه الأمور, وَضغنا بنودنا القانونية. (إنّ أكبر خط يمكن أن ترنكبه في 


مشروعك الجديد هو أن تبِخَلٌ في ظَلَب محام كبير- رد فعلٍ طبيعي؛ لأنك لم تجمع أيّة أموال 
بعد. لكن عندما تنفّدُ فكرثك, فإنّ المالّ الذي تنفقّه لقاءَ أتعاب محام كبير, سيدرُ عليك مالا 


أكثر. عندما يطلب ريادئْ ما مشورتي, أقدّم دائقا هائين الكلمتين: اتصل بإروين, وأعني به 
إروين هلر [11ا16! «أللاما] في بوسطن). 


مستثمرين مؤهلين. أشخاصٍ بإمكانهم أن يتحقلوا خسارة استثمارهم إن لم تنجح المجلة. 
وأخبرناهم بصراحة بأنّ المجألات تواجهُ المخاطر ذاتها التي تواجهها المطاعمٌ وعروض 
البرودواى (/ا8]02011/3) المسرحيّة الاستعراضية. 


كنا نريدٌ أشخاضًا لديهم أكثر من رأس المال النقدي؛ فقد أرَذنا أشخاضا لديهم رأش مال 


أرذنا أن يُجشد مستثمرونا مفهومَ المجلّة الجوهري. كان موضوغ المجلة الابتكاز 
والتفكير الجديد, وأرّذنا أشخاضا يُناصِرون هذه الصفات ويدافعون عنها. كان ذلك يَعنى 
رياديّين من الطراز الأؤل ورأسمالئين مجازفين, وقادة الفكر في كليات الأعمال ومۈشسات 
الاستشارات الإداريّة. 


أرَذنا أشخاصًا لديهم دوائرهم الخاضة من الأصدقاء ذوى النفوذ, وأرّذنا الوصولَ إلى 
فهرس أسماءٍ معارفهم. ومن أفضلُ من أصدقاء مستثهرينا ليشتركوا في المجلة التي مؤلّها 
هؤلاء المستثئهرون؟ 


لقد أرَذنا لمجلّة “فاست كومياني” أن تكونَ مجلَةَ عالميّة, لذا أرَذنا أن تعضمّنَ مجموعةٌ 
مستثهرينا أشخاضًا من خارج الولايات المتّحدة. 


أرَذناء فوق كل شيء, أناسا لديهم أفكارٌ يساهمون بها بالإضافة إلى كلّ شيء آخر. لم 
نكن نريذهم أن يملوا علينا سياسة تحرير المجلة. لكن إن كانوا من قادة الفكر, فلماذا لا درخ 
أفكارهم على صفحاتنا؟ 


وأرّذنا أخيرًا أناسًا قد استوعبوا الفكرة. كان عليهم أن يستمتعوا بالفكرة القائلة إِنّهم 
المستكثهرون المؤشسون في مشروع مسل لكن محفوف بالمخاطر. لا ضرورة للفتذمرين أن 
يقدّموا طلبًا للاستثمار في مجلتنا. 


كانت تلك نسخثنا من الجولة الأولى لمكقب روبك المعقّدٍ ذي الألوان السثّة (5»اأطنا8 
©06ا©). كان لدينا نصفُ درينة من المعايير, ومَهقثئنا كانث أن نطبَقها لنحضل على المجموعة 
المناسبةٍ من الأشخاص الذي سيُقدُمون المبلَةَ المنايتٍ من المال. 


كان هدفنا الحصولّ على ٤٥٠,٠٠١‏ دولار. استغرّق جَفْعٌ هذا المبلغ تسعة أشهر, ولّم نحضل 
على المبلغ المطلوب فحسب, بل حصلنا على الفريق المنايب من المستثهرين. لقد متخنا 
مستثمرونا في الجولة الأولى كل ما كنا نحتاج إليه لتبدأ. وفي الفترة اللاحقة, ساعدثنا 
مصداقيّئهم على عفد الاثفاق لإطلاق المجلّة. هذه كلمة شكر وتقدير لمستثمري مكفّب روبك 
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الخاض بمجلة ”فاست كومياني”: جون أبيلي (©/806 0117ل), بي. تشارلز إيمز (.8 
.)Charles Ames‏ توماس پي. آزوورذي (/ا[]01لاالاه © 11017135), جون دوار, مارك بي. 
فولر (7عااناط .8 .)Mark‏ مارتن غولدفارب (60101318 1/13]117), جونيتشى هاتورى 
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81010 ), جورج ستوك 518/1 .)George‏ وأخيرًا هيروتاكا تاكيوتشي (111018!8! 
.(Takeuchi‏ 


في نهاية المطاف, يعلق البدء في مشروع جديدٍ بالحصول على الأشخاص المناسبين 
للاستثمار بدلّا من الحصول على أموالهم. 


ماذا بعد؟ 
إنّ البحث عن المال سيُفقدك عقلك إن سمخث له بذلك. لا تسمخ له. 


ابدأ في تذكُرٍ أك تبحث عفا هو أكثز من المال. إِنّك تسعى إلى بناء المرحلة التالية من 
استراتيجيّة الإطلاق الإجماليّة. للقيام بهذا عليك الحصولٌ على تصميم لمواصفاتك لتقزز أي 
نوع من المال تريد. ومن خلال هذا التصميم, تستطيغ أن تكتشف مَن سيلبي هذا الطلب. ابدأ 
إذّا في ظرح الأسئلة التي سئنتخ المواصفات التي ثُناسِبْ فكرتك الرياديّة. 


ما المبلغ الذي تحتاج إليه؟ ما الكقْيّةٌ الملائمةٌ التي سثطلب من كل مستثمر أن يقدمها؟ 
(إليك هذا المبدأ الافتراضي لاختبار استراتيجيتك: إذا عرض أحدُ المستثمرين أن يقدّمَ كامِلٌ 
المبلغ الذي تحتاج إليه. فهل سيُساعِدُ هذا العمل فرص نجاجك أم سيلجق بها الضرر؟). 


إنفترض أك ستجمغ المبلغ. أئْ نوع من الأشخاص سيساعدك أكثر من غيره عندما 
تطلق المشروع؟ هل يجب أن تكون هناك مِهِنْ أو صناعاتٌ مُمثْلةٌ بمجموعة مستثمريك؟ 


ما المعاييرُ الأخرى التي ستساعدٌ على تقوية مشروعك ودعمه؟ العمر, والجنس, والعزق, 
والجنسيّة, والدين. والانتماءات الأخرى؟ ارجع إلى الاستعارة المجازيّة المتعلقة بالترشيح 
لوظيفةٍ ما: تأييدُ مَن سيُساعد على إنجاح مشروعك؟ وعندما تنتقِل إلى المرحلة التالية من 
مشروعك, أيه مَطالِت تريدٌ أن تتقدّمَ بها من المساندين لك؟ 


عندما تجيب عن هذه الأسئلة,. ستكوئ قد حصلت على مواصفاتك, وسئعطيك هذه 
المواصفاتٌ التي وضفتها أسماءَ المستثمرين. 


فَلْنَنتَقِلٍ الآن إلى الجزء الصعب: وقث المواجهة. إليكم بعض القواعدٍ إظلب الحصول 
على المال. إذا كان المشروغ مشروعك, فاطلَّتٍ أنت الحصولٌ على المال. إِنْ تفويض شخص 


آخرّ بهذه القهقة هو عملّ جبان وتهرْب من المسؤوليّة. تذكز أن مستعمريك لا يستعمرون في 
فكرتك, بل هم يستثهرون فيك. عليك أنث إِذا أن تطُلْتٍ المال. 


لتطلْب المال, اذهب لثراهم, ويُفضْل أن يكون ذلك في مكاتبهم. إِنْ ما تقوم به هو عمل, 
وهو عمل جدّي. قدّم إليهم نسخةٌ من حُظة الأعمال, هذا إن لم تكن قد أرشلتها إليهم في 
وقتٍ سابق. إذا كنت تق بهم إلى درجةٍ تجعلك تتقدم منهم بظلب المال, فعليك أن تق بهم 
بشأن حظة أعمالك (ليس خطأ أن تجلِب معك الائفاقية التي لم يُكشف عنها كحماية. إِنّها تبين 
أيضا أك جذي). 


تدرب على الكلام الذي ستقوله. ليكن مختَصڙا وواضځا ومباشرًا. قبل أيّ شيءء تقدّخ 
بطلّب المال صراحة. عندما يتعلّقٌ الأمز بالمال, لا يوجَدْ شيء أسوأ من الوصول إلى السؤال 
الكبير ومن تم تخونك الشجاعة إظزحه: "أنا أبحث عن مستثهرين لأبدأ شركتيء وأودٌ أن 
تكون أنت واحدًا منهم. أنا أهيف إلى الحصول على (وهنا اذكْرٍ المبلغ الذي تريده). هل 
يمكئني الاعتماد عليك لتكون مستثهرًا؟” فل لهم ذلك. إن لم تطلْب, لا تتوقغ من المستعمرٍ أن 
ينطق هو بطلبك. 


إذا كان الجوابُ نفيًاء تعلّم أن تقبَلّ الزفض كجواب (وكسؤال, كما في القاعدة رقم 1). 
بالتأكيد, لا ضرورة لتسهيل الأمر. لا ينبغي لك أن تقول: "إن كنت لا تستطيغٌ القيام بهذاء فاي 
أتَُمْ مَوقفَك تماما". لكن إن كانوا لا يستطيعون, فإنْهم لا يستطيعون. لا يال عليك أن 


وإذا استطاعوا, كَنْ مستعدًا. قَدّم الأوراق التي ينبغي توقيعها؛ إن استطعت المغادرة 
بالشيك الذي أعطول إياه. فحُذٍ الشيك. (تذكر أنّه لا يحذث شي إلا بعد دَفُع المال- انظرٍ 
القاعدة رقم .)١‏ 


وإن قالوا نعم, فأنتٌ ذا كما قال ريك في فلم "كازابلانكا“ (0858013068)), في بداية 
صداقةٍ جميلة. عندما تأَخُدْ الشيك في يدك تصيز مسؤولًا عن إدارة تلك العلاقة. أنث مَدينُ 
لمسئثمريك بتقديم تقاريز حديئةٍ منتظمةٍ عن تقدُم العمل. ليس من باب الواجب, بل لأنْها 
علاقة عمل. إن مستئمريك في الجولة الأولى هم صواريحٌ التعزيز للإطلاق النهائي لمشروعك. 
ولأهم أكئر من مجزدٍ مال بالنسبة إليك, فعلّيك أن تكون أكثر من مجزّدٍ استثمار بالنسبة 
إليهم. 


إنّْها ليست الطريقة الصحيحة للقيام بالأعمال فحسب, بل هي أيضا الطريقةٌ للنجاح في 
الأعمال. 


اذى 


القاعدة رقم ۲۸ 
إن أرذت أن تفْكْرَ تفكيرًا كبيرًاء 
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ابدا من شيءِ صغير. 


أنا جالش في ستوكهولم العاصمة السويديّة في الغرفة المفتوحة التي تمثّلُ مكان الاجتماعات 
الشامل للفرع السويدي لمدرسة كاوسيايلوتس- ”أفضل مدرسة لأجل العالم” (انظر قاعدة رقم 
). وضكث في الغرفة مقاعدٌ أكثز من المعتاد. هناك حلقة داخليّةٌ من الكراسي للطألّاب, 
وحلقة ثانية خارجيّةَ للأصدقاء والعائلة والداعمين. كان ذلك اليوحُ يومًا خاضًا؛ حيث يزور 
مدرسة كاوسيايلوتس الفائز بجائزة نوبل للسلام, محمد يونس, من بنغلادش. يدفغٌ هؤلاء 
الطاب رسومَ التحاقهم بهذه المدرسة بدلا من الالتحاق بإحدى الكلّيات السويديّة التي تمؤلها 
الدولة لاهم يريدون أن يتعلموا مهارات الريادة الاجتماعيّة. ومن أفضلٌ من محمد يونس 
ليتعڵموا منه؟ 


يوئس ليس ماهرا في إلقاء الخطابات. فهو يجلش في مقدّمة الغرفة تحت راية شعار 
كاوسيايلوتس الملؤن, ويستمغ إلى أسئلة الطلاب. وهو رجلٌ عملي وصادقٌ وأصيل ويهتم 
بالحقائق, حتّى إنّ الأمرّ لا يستغرقٌ سوى بعض الأسئلة المرتبكة المفتوحة من الطلاب الذين 
يشعرون بالزهبة والخجل قبل أن ينسوا أنّ الرجلّ الذي يرتدي سترة بنغلادش المميّزة هو 
مؤشس بنك غرامين, وحائزٌ جائزة نوبل. 

يتجؤل يوس بين الطلاب الجالسين في دائرة يشجُمٌ كل طالب على ظزح سؤال. 
أخيرًا. طرحث طالبةً السؤالَ الذي كان كثيرون منهم يفكّرون فيه. 

قالت: "هناك أموزٌ كثيرة ثقلقني, ومشكلاتٌ كثيرة تحتاجٌ إلى معالجة, وأنا لا أعرف من 
أين أبدأ. فهناك الاحتباش الحرارئ, والفقر, والإيدز- أين تعتقذ أي يجب أن أبدأ؟“. 


إله سؤال جيل يرغب بصدق في تغيير العالّم. لكنّ أعظم مشكلة يُواجهها عالَمْ يحتاج 


جوابٌ يونس بسيظ ومباشرٌ وعملي. 
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قدّمَ نصيحته قائلا: ”ابد من الشىء الذى فى متناول يدك. هكذا ابتدأث أناء من امرأة 
واحدة كائث في حاجة إلى القليل من المال لتخلّص من مُراب محتال“. 


ثم أخذ بضة دقائق ليروي قضة الأصول الأؤليّة لما صار في وقتٍ لاحق بنك غرامين. 
ضربّث مجاعةً بنغلادش بعد فترةٍ قصيرة من تيل البلادٍ الاستقلال. في صباح أحد الأيّام, 
القتقى يوئش في قرية جوبرا (05۲ل) صوفيا بيغوم (010192و86 38لا األا5), وهي امرأة فقيرة 
جالسةً في ساحة القرية الموحلة وهي تحفِرُ بعض الأدوات من قصب البامبو. سألها يوس 
لماذا كانت لا تزالٌ تعيش في الفقر على الغم من عملها الجا. وكان الجواب أنه لم تستطغ 
أن تقترض المالّ لشراء البامبو لأجل أثاث بيتها إلامن مُراب محتال اشترى أيضا كلّ ما كانث 
نجه بالسعر الذي كان يحدده هو. كائث في عبوديِّةٍ اقتصاديّةٍ فعليّة. بعد أن بحت لمذة 
أسبوع, اكتشَفٌ يوئس أنه كان هناك اثنان وأربعون شخضا آخرّ في القرية يعيشون في 
الأوضاع نفسها. لقد كانوا يَديتون مقا لذلك المرابي المحتال بمبلغ ۲۷ دولارًا- قد يكون مبلفًا 
قليلًا. لكثه أكتز مقا استطاعوا توفيره. ذهب يوئس إلى البنك ليرى ما إذا كان يمكنه أن يقدمَ 
القروض لإنقاذ الناس من ذاك المرابي المحتال. قال البنك إِنّه لا يستطيةٌ أن يُقرض هؤلاء 
الناس نقوًا؛ إذ إلهم شديدو الفقر! أخيزا. دفع يوئس المبلغ المترئب (۲۷ دولازا) من جيبه 
الخاض, فحرَر العائلاتٍ الاثنئين والأربعين من المرابي المحتال. كانت تلك الخطوة الأولى 
الصغيرة نحو ولادة بنك غرامين. 


إنْها قضّة مألوفة, لك سماغها من قم يونس نفسه تجقل أمزا واحدًا واضخا غاية في 
الوضوح: لم يخزخ محقد يوئس من بيته في صباح أحد الأيام بهدف وضع نهاية للفقر في 
بنغلادش, أو تحرير عشرات الملايين من الناس حول العالّم من الفقر. وهو لم يكن يفكر في 
إنشاء بنك أو حركة اجتماعيّة. وبكل تأكيد, لم يكن يخظظ للعبة الفوز بجائزة نوبل للسلام. 
كل ما رآه كان امرأةٌ في القرية تحتاج إلى المساعدة. وكما قال للطألاب في ستوكهولم: "لم 
أستطع إلا أن أساعدها". 


بكلماتٍ أخرى, بدأ هذا العمل كحل مثلما يجري العمل في مختبر لعلم الأحياء. على طبق 
تربية الأحياء الدقيقة (015 06111). وهذه هي حال مشارية اجتماعيّة كئيرة أخرى لتغيير 
العالّم. إنّ ما يقدّمه هو نموذجٌ بِنَاءَ لصياغة الحلول الناجحة- نموذجٌ ينطبقٌ على الرياديّين 
سواء ابتفوا الرّبحَ أم لم يبتغوه. 


ابدأ من شيءٍ صغير. اعمل ما في ؤسعك على شيءٍ تهتمُ به اهتمامًا عميقًا حٌى إِنّك لا 
تستطية إلا أن تفعله. حافظ على تركيزك وابق قريبًا من أرض الواقع, ومتجدُرًا في واقع 
الحياة اليوميّة. ضغ ثقتك في غرائزك وغيتيك: اعقل ما ينبغي أن تقوم به بأيّةِ طريقة كانث, 
سواء أوافقَ الخبراء أم لم يُوافقوا. ضع التطبيق قبل النظريّة, والنعائخ قبل الحكمة التقليديّة. 


ابدأ من شىء صغير. إذا نحّخت, استمرٌ فى هذا العمل, وإذا لم ينجح الأمز غيّر ما 
تفقله حٌى تجد عملا ناجحًا. ابدأ من شيء صفير ابدأ بما هو مُتوافر لديك, وابدأ من شيء 
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يهفك كثيرًا. لكن كما قال محمد يوئس لطلاب كاوسيايلوتس: ابدأوا. 
ماذا بعد؟ 


"لين مشروغك كبيرًا أو اخرج منه“. هذه هي الحكمةٌ التقليديّةٌ في ما يتعلّق بالمشاريع 
على الشبكة المقؤلة من رأس مالين مُجازفين. 


هناك نموذجٌ آخر يَبِرْرُ إلى الوجود اليوم. وهو نموذجٌ أذكى وأسرع, وعلى نحو ما لا مَغر 
منه. من طريق الإنترنت. انظز إليه على أنه أسلوبُ محمد يوئس للثغيير. 


يبدأ هذا النموذج من تجارِبَ صغيرة يقوم بها أشخاض ليسوا خبراء- وهذا ما قد يكون 
ميّزئهم الرئيسة. إِنّهم لا يَقتلون ما قد قَرّرَهِ الخبراء, فمغأد يقولٌ الخبراغ إِنّك لا تستطيغ أن 
تقرض المالّ للفقراء. لا يعرف هؤلاء غير الخبراء أنْ إطلاق مشروعك يتطلَثٍ خُْظةَ عمل 
صارمة, ولا يعرفون أيضًا أنه كلما كان المشروغ أكبر. كان أفضل. إِنّْهم يعرفون أنّهم مصفمون 


إنه نموذخ يشخّضه يوئس- نموذج يُنادي به حيئما يذهب وفي كل مناسبة يُدعى فيها 
ليتحدّث. لقد تكلم في إحدى المناسبات في جامعة ستانفورد (5]801010): وكان من بين 
الحضور جَسيكا جاكلي (/ا©2011ل 655103©ل). سمقث يونس يتحدّث بشأن استخدام تمويل 
المشاريع الصغيرة لكغيير حياة أناس فقراء يملكون قهاراتٍ رياديّةُ غير ُستغلة. لقد كان ذلك 
الخطابٌ هو البداية. 


في عام ٤۲۰۰م‏ عندما لّم يكن قد مضى على اقترانها بزوجها ”مات“ (1/1311) سوى أربعة 
أشهر, طارّث جسيكا إلى شرق أفريقيا من أجل صندوق مشروع القرية, وإجراء مقابلاتٍ مع 
ريادّين استخدموا مِنحًا بقيمة 10١-٠٠١‏ دولارًا لإطلاق مشاريعهم الخاضة. انضمٌ إليها زوجُها 
مات لمدّة أسبوغين صؤر خلالهما بعض المقابلات. إنّ ما شاهداه أقنفهما بأنه حتّى القروض 
الصغيرةٌ يمكن أن تُحدِتٌ تأثيزا كبيرًا في حياة الفقراء الذين يعيشون في أفريقيا. 


عندما رجعا إلى سان فرانسيسكو, بدأا العمل على استكشاف كيفيّةٍ بناءِ جسرٍ من 
التمويل الصغير ما بين الأشخاص الذين يريدون المساعدة, وشكان المناطق الريفية في 
أفريقيا الذين يحتاجون إلى تلك المساعدة. أخيرًاء بعد سنة من المناقشات المُحبطة أحيانًا مع 
الخبراء, قزرا أنّ أفضلّ طريقةٍ للد كانت بكلّ بساطة البدء على الفور. في آذار/مارس من 
عام ۲۰۰۵م أطلقٌ مات وجسيكا موققهما التجريبئ (5116 8618). جمعا ۲٠۰١‏ دولارٍ من خمسةٍ 
وثلاثين شخصًا تقريبًا لتقديم قروض لسبعة رياديّين أوغنديّين, فكانت تلك بدايةٌ كبداية 
يوئس. بعد سثّة أشهر, سَدْدَت جميع القروض. 


في تشرين الأوّل/أكتوبر من عام ١٠٠۲م‏ أعلنَ مات وجسيكا عن أَوَلٍ موقع شبكة 
للقروض الصغيرة على المستوى الفردي (6ع©6-60-2]ع26 ):3.010/أإ./لالالالالا. في السنة 


or 
شخضا من‎ ۷٠١ شخص, وقدّم قروضا إلى‎ ٠٤٠١ دولارٍ من‎ ٠٠۰,۰۰۰ الأولى. حصلٌ الموقةٌ على‎ 
دولار مُوَزّْعَةٌ على‎ 19,071,8٠١ اثنقي عشرة دولة. وبعد سنتين, نما الموقع إلى ما مجموعه‎ 
قرضًاء بحيث أنَتِ الأموالٌ من 715,01 مُقرض. وقد قُدْمَتْ %۷۷ من القروض إلى‎ ٥ 
.%۹۸,٤٥ النساء الرياديّات. وكان معدل السداد ما نسبته‎ 


قالّث جسيكا عن بدء العمل في موقع 10/3.019ا./لاللالاا: "كانت لدينا أحلامٌ ضخمة 
بالنسبة إلى .WWW.kiV@.0rg‏ لكثنا کنا عملئين في ما يتعلق بالبدء. عرّفنا أنّ علينا أن نبدأ 
من شيء محدّدٍ وقابلٍ للقطبيق. في الواقع, أعتقد أنْ هذه هي الطريقة الوحيدة للتدء- من 
شيءٍ صغير محدّدٍ ومركز. لا نزالٌ فريقًا صغيرًا نسبيًا حتّى نتمكن من أن نكونَ سريعي 
البديهة ومتجاوبين ومبتكرين. أحيائا, لمعالجة المظالم الكبيرة في العالّم, تكون الحلول 
الكثيرةٌ الصغيرةٌ الموضوعة بحسب الحاجة وذاتٍ السياق المحدود- هي الحلولٌ الملائمة. 


كان يسفني أن أخبرّكم بقضة كاميرون سنکلیر (]31ا5107 0806101) وفكرته 
”المعمار من أجل البشريّة” .)Architecture for HU"anity)‏ التي تقدم حلولًا معماريّة في 
مناطق الأزمات, أو بقضّة ساشا تشانوف (/13001© 530103) وتأسيس ماييندو إنترناشونال 
)Mapend0 116311008 1(‏ التي تعمل مع منكوبي الحروب واللاجئين المنسيين, أو بشأن 
أيّ واحدٍ من المشاريع غير الربحيّة المئة والخمسين التي تبدأ كل يوم في الولايات المتحدة 
عندما يحؤل الشبابُ أنظارهم عن جَفع أكبرٍ قَذْرٍ ممكن من الأموال, إلى إحداث أكبر قَذرٍ 
ممكن من التغيير. 


إِمَا مشروغ كبير وإِمًا لا شيء؟ 


ما رايكم ان تبداوا من مشروع صغير وتلتزموا من نحوه؟ 


o: 


القاعدة رقم ۲۹ 
”اللّهؤ الجدَّئ“ ليس هو جَفْعَ 
كلمتين متناقضتين لا تتآلفان؛ 


نما هو الطريقةُ التي تريخ بموجبها. 


فلئلق نظرة على ما كان عليه العمل فى الماضى. 
نحن في عام 15174م, وفي مكاتب شركة ”براون برذرز هریمان“ (8101©15 8101/0 


170 ) أقدم بنك خاض فى أمريكا. صدرّت المذكرة التالية موجّهة إلى الشباب العاملين 
فى المكتب: 


”لمصلحة جميع المعنيين؛ ومن أجل المظهر العام للدائرة, ينبغي للجميع ملاحظةٌ الأمور 


.١‏ يُطْلَبِ من الموظفين الذُكور فى الدائرة عدم الث مع الموظفات فى المكاتب, بل 
عليهم أن يتصزفوا في كل الأوقات كما يجب على الرجال اللبقين أن يتصزفوا. 

؟. يحقٌ للموظفين فى المكاتب التدخين قبل التاسعة صباخا وبع الثالئة والنصف بعد 
الظهر. 

؟. يُطلّب من أفراد الدائرة عدم دخول الدوائر الأخرى في المكتب إلا لأمورٍ تعلق 
بالعمل. (في الوقت المتوافر لديك, الرجاء البقاء وراء مكتبك). 

.٤‏ يجب أن تكون مكاتبكم والدائرة كلها نظيفةٌ ومرثبةٌ في كل الأوقات". 


ولتذهب الآن إلى ديترويت في عام ٠١154م.‏ ظرد جون غالو (68110 01017ل) وهو عاملٌ 
عند خظ التجميع في شركة فورد موتور (1/10101 010), بعد أن "ضبط وهو يَبتسِم". 
استحقٌ العقاب. كان قد حُذْرَ مرّة لأنه ”كان يضحك مع الموظفين الآخرين“. لا يُسمَحْ للعمّال 
عند خظ التجميع في فورد بالدّندنة أو الصفير أو التحدث إلى العقال الآخرين. حتّى خلال 


55 
استراحات الغداء. تقول فلسفةٌ هنرى فورد: ”عندما نكون فى العمل علينا أن نعمل. وعندما 
نكون في مكان اللعب علينا أن نلعب. لا فائدة من دمج الأمرين مقا”. 


ولئنتقِلٍ الآن إلى عام 1551م, وها هو وليم إتش. وايت الابن William H. Whyte)‏ 
؟ل.) يُجري مقابلةً مع الرؤساء التنفيذيين بخصوص كتابه ”رجل المنظمة“ (©15 
Man‏ 0103111231107). لاستقطاب المديرين التنفيذيّين من الصفْ الثانى الذين تسعى 
الشركاث الكبرى إلى التعاقد معهم؛ ولتجثب التعاقد مع الأشخاص غير الملائمين, تعتمڈ 
الشركات في أميركا على امتحانات معياريّة. يقول وايت في كتابه: "إذا أرذت الحصولّ على 
علاماتٍ عالية, يجدر بك أن تراعِي هاتين القاعدتين: 


.١‏ عندما تُسألٌ عن ارتباطاتٍ الكلمات أو عن التعليقات على أمور في العالّم, أعط الجوابَ 
التقليدي المملّ الأكثر تقليديّةٌ واعتياديّة. 


۲. عندما تكونئ في شك بشأن الجواب الأكثرٍ فائدة عن أي سؤال, كززه على نفسك: 


أحث والدي ووالدتي. لكئي أحث والدي أكثرّ بقليل. 
أحث الأشياء غالبًا كما هي عليه. 

لا أهتمُ بالكثب أو الموسيقى كثيرًا. 

أحث زوجتي وأولادي. 

لا أسمخ لهم بأن يكونوا عَقبةٌ أمام عَمَل الشركة“. 


يختم وايت قولّه: "إذا كنت من ذلك التنوع من الأشخاص. فن تقطغ شوظا طويلا. لكن 
لسوء الحظ, لن تقطة شوظا طويلا إلا إذا بَدَوتَ كأنّك من ذلك التوع من الأشخاص“. 


حان الوقت الآن للعودة إلى الحاضر حيث الفورُ في مجال الأعمال يتطُلْبِ عملا مَرِحًا 
ولَهوًا جادًا. أبدأ هذه الرحلة بكتاب دان يينك ”عقلٌ جديد بالكامل“ وهو كتابْ يَصِفْ كيف 
ينبغي لنا جميعًا أن نفكْرٌ في العمل بطريقةٍ مختلفة, في اقتصادٍ يستخدمٌ الجزء الأيمن من 
الدماغ. يَستَشْهدٌ دان بتيان رسالة خطوط طيران ساوث ويست باعتبارها ثناقًضًا مباشرًا 
لهنري فورد. تقول ساوث ويست: ”نادڙا ما ينجَخ الناش بأيّ شيء ما لم يَڄدوا متعةٌ في 
القيام به“ ويضيف دان, بالإضافة إلى ساوث ويستء عأقث أككز من خمسين شركة أورويية 
العاملين لديها كيف يشتركون في "مرح جِدّي“. وهو أسلوبٌ مُصمْمْ لفح المجال أمام الابتكار. 


المرخ الجدّيْ هو مجالٌ تركيز شركة ”يلاي” (/ا013) لمالكها آندي ستيفانوقيتش (/ا800 
0 . بحسب آندي, المرخ الاستراتيجئ هو ”عمليَةٌ ومنحى تفكير. إِنّه يتعلق كلَيا 
بالبحث عن أفكار بدلا من محاؤلة إيجادٍ حلول, وبالقركيز على الاحتماليات بدلا من الواقع. إِنّه 
يتعلق بنسيان ما تعلّمته عن عالّم الأعمال“. 


إذا كنك تبحث عن نقيض "رجل المنظّمة” في خمسينيَاتٍ القرن العشرين, أي نظام 
التوظيف المبنئْ على امتحان الامتفال (5[/5]60 hiring‏ conformity-for-estا).‏ فإنّ هذا 


لدت ١‏ 
النقيض هو آيقي روس (8055 ۷|). آيقي هي أعلى مسؤقٍ في محال شركة غاب (680), 
وعضوٌ في مجلس "المعهد الوطنئ لِلُعب” (ھا۴ 01 1051110016 )١/3110081‏ [نعم يوجد معهد 
بهذا الاسم]. ولديها امتحان التتوظيف الخاض بها. عندما تُجري آيفي مقابَلةَ مع الساعين إلى 
الوظيفة, فإنها تستخدِم أسلوب "افين شيانة” (80100 0160), وهو أسلوبٌ صينئ قدي 
لقراءة الؤجه. ما إن ينضمُ الناس إلى فريقها. حتّى يصيرّ عملها هو فَنْحَ المجال أمام إبداعهم- 
وهي تقول: ”هذا يعني وجود الأوضاع التي تشجغ على وجود الثقة والحزيّة". 


مثل ماذا؟ 


يأتي راهب من الثبت ويعلْم فِرَقّها كيف تعمل كأنّها نظام حي. ويحلل باحت في مجال 
الضوت ترد دَبدْباتٍ أفرادٍ فريقهاء ويُنتخ قرضًا مدمجا يُطابقٌ نغمة أصواتهم الجماعية. عندما 
ثواجه آيقي مشكلةٌ تسويقيّة, فإنّها تَبقٌ بتدريبها كفئانة (أعمالها موجودةٌ في اثئي عشرّ 
متحفًا) لكي تَنقْدْ إلى جوهر القضيّة. مثلًا. في شركة "ماتل” (|1/13116) حيث عملث سابقاء 
أرادت الشركة ابتكاز فكرة لعبةٌ فضجكة. لكنّك لا تستطية أن تحقّقَ اختراقًا بخصوص لعبة 
مُضحكة ما لم تكن مستعدًا للقوص فى المرح. بدأث آيقى بسؤال "ما تعريف الضحك؟“ 
لتقحضل على جواب- وفي النهاية تحقق اختراقًا يعلق 58 اللعبة- استدغث آيقي أستادًا 
جامعيًا من جامعة كاليفورنيا في لوس أنجلوس. النتيجة؟ كانت النتيجةُ مشروعًا ناجحًا 
لشركة ماتل, وتأكيدًا لآيقي لكيفيّة عَمَل الإبداع. "الاسترخاء, والئقة, والحرّيّة- هذا كل ما في 


الأمر". 
كفانا المئلٌ الذي طرحناه بالنسبة إلى براون برذرز هريمان, وفورد, وشركات 
الخمسينيات في أميركا. مجال الأعمال اليومَ هو مَرځ جڏي. 


ماذا بعد؟ 


هل المرځ الجدّيْ جزء من مكان عملك؟ أم أك غائض في فترة الفلاثينيات أو 
الأربعينيّات أو الخمسينيّات من القرن العشرين؟ هنا بعص الأشياء للعقمل أو الأعب, اعتمادًا 


.١‏ ابدأ إجراء تدقيق داخلي. كيف تَصِفْ ثقافة شركتك؟ هل الناش متحمّسون للمجيء إلى 
العمل؟ أم أنهم يُسْجّعون على تزكٍِ شخصيّاتهم عند باب الشركة؟ ما العبارة مقا يلي 
أ. العمل عملٌ والمرّخ مرح, ولن يلتقي الاثنان البقّة. 


ب. لا نَيِقٌ حقًا بالعاملين لدينا. إذا اعتقدوا أنه لا بأ بقَضاءٍ أوقاتٍ مَرِحةٍ في العمل, 
فإِنْهم سيستفلوننا. 


/اه ١‏ 
ج. السيطرة- يجب المحافظة على السيطرة! 


د. لو كان من المفترض أن نقضي أوقات مرح في العملء لما وجَبَ علينا أن ترتدي 
الملابس الرسميّة خلال ساعات الدوام. 


ه. [العذر الذي تقئمه أنت يُكتب هنا]. 


؟. ما الذي يشجّعٌ المرخ الجدّيّ في مكان عملك؟ في مكان عمل آيفي, ترتفٌ الطاولاث على 
عجلاتٍ ليستطية العاملون هناك أن يتنقلوا بسهولة فيشكلوا فرقًا تلقائية. أيْ نوع من 
أنواع الموسيقى أو الأثاث أو المواد العمليّة تُعطي فَرَقَكَ فرصة للعمل والمرح مغا؟ 


. هل تسمَحٌ للعاملين لديك بإجازات؟ أنا أعني ذلك النوع من ”الإجازات المبزرة” التي 
يقدمها آندي ستيفانوقيتش في شركة پلاي. يمك للعاملين أن يتطؤعوا ويعملوا مع 
مؤشسة ”مساكن من أجل البشريّة” († 11۳١‏ :10 1301184), ويمكثهم تعلُّم العزف 
على الغيتار, أو الذهابُ في رحلة أو الالتحاق بدّورة رَقُص, ثُمْ العودة وقد ألهقهم ذلك 
الوقت الذي قضوه في المرح ليعقلوا بإبداع أكبر. 


؟. هل تعرف كيف تحتفل؟ يغلب على معظم حفلات المكاتب الارتباك والثفاق. لكنّ هناك 
الكثير مقا يُقال عن ثقافة تعرف كيف تحتفل بانتصاراتها وتقدّر العاملين لديها- وتأخذ 
ذلك على محمل الجذ. لِيَكْنِ الاحتفالٌ جزءًا من طريقة قيامك بأعمالك, وسثنجزٌ أعمالا 
أكثر. 


د. أين تعملون مقا بصفتكم فريقًا؟ في مجلة ”فاست كومياني", كائث لدينا طاولة مُنحنية 
الشكل بارتفاع منضدة البارء وملاصقة للمطبخ حيث كان العاملون هناك يتجفعون لِتَناوُلٍ 
الغداء. أو شزب القهوة, أو حثّى لمجزد التجفع للحديث. وفي ”هارقرد بزنس ريقيو“. لم 
يكن لدينا أيْ مكانٍ كهذا. أيْة مجلة كانث فيها ثقافةٌ حيويّةٌ أكثر وتدفُقٌ ابتكاري أثرى؟ 
إذا أرذتَ أن يبتكرّ الناش معاء أعطهم مكانًا يجتمعون فيه مغًا. 
إن قضاءَ وقتِ في المرّح في أثناء العمل هو أمر جدي. وكذلك هو النموذجٌ القديم 
إشحق روح التاس الذين يعملون معك. إليكم ما قاله معلْمُ الإدارة الكبير بوب ديلان عن ثقافة 
الشركات التي تسحَق النفس: 

"أحدٌ متملّقي الرئيس 

يأتي في آخر وقتٍ تتوقعه 


يحاولٌ أن يُرهبك- يستعملٌ القؤة- ويُلهمك عبر الخوف 


لكنْ النتيجة تكون عكش ما أراد“. 


10۸ 


لا تريدٌ أن ينتهي بك المطاف في أغنية بوب ديلان, أليس كذلك؟ حان الوقث لتعملٌ 
بمرح. 


١4 


القاعدة رقم >١‏ 


طريقة عملنا. 


لدينا الكثيرُ من التكنولوجياء ونحن نحثها كثيرًا ونعتمدٌ عليها لأمورٍ كثيرة. ربّما حان الوقتُ 
لتسأل, ما هدف التكنولوجيا؟ 


حصلث على أل إشارة إلى الإجابة عن هذا السؤال في عام 1585م عندما ذهبث إلى 
اليابان لمدّة ثلاثة أشهر كوني زميلٌ جمعيّةٍ يابانيّة. وصلْتُ إلى هناك بينما كان مارد 
التكنولوجيا يخرجٌ من الفمقم. كان الوقث لا يزال باكرًا- كائث آلاث الفاكس حدثا عظيمًا في 
ذلك الوقت- لكئي تعلْمث الكثيز مما رأيثه حثى إِنّي جلبث معي نسختي الخاضة من ”رأيث 
المستقبلٌ وهو عملي وناجح”: قلت حينها إِنْ المستقبلٌ سيكون شخصياء ومحمولا, ورقميًا. 


ذهبث لأجري مقابلةٌ مع الرئيس التنفيذي لشركة ”ريكو” (1001), فقدم إل شرخا حيّاء 
إذ عرض أمامي نَقُلَ صورة من آلة تصوير إلى آلة النسخ, ومن آلة النسخ إلى الحاسوب» ومن 
الحاسوب إلى جهاز الفاكس. كل المعلومات- الصُوّر, والصوت, والوثائق, واذكز ما شئت- 
ستكون رقميّة. وعندما تصيز رقميِةٌ, فإن المعلوماتٍ تنتقِلٌُ من خطوط فاصلةٍ من منضة إلى 
منضة. من المنطقي أنه في حال زوالٍ الحدود بين المنضات, ستزولُ عندئذٍ الحدودٌ داخل 
المؤشسة أو ما بين المؤشسات, أو ما بين الصناعات, أو ما بين الأمم حتّى. وستكصير الشركاث 
أكثر تسظكا بينما تُسقط المعلومات المستويات؛ ستَتَقارَبُ الوظائف عندما تربظها المعلوماث 


إنّ انتقال المعلومات من دون أي جَهِدٍ يعني أنْها مُلك للمستخدم. لن يكون هناك بعد 
الآن مخزنٌ مركزيٰ حيث تُخزّن جميع المعلومات. سيكون لكلّ واحدٍ ما ملفاته الخاضة في 
الحاسوب. وستكون المعلوماث شخصيةء ويكون العمل شخصيًا. وسنتحزر من قيودٍ مكان 
العمل وزمانه وكيفيّة تأديّته. 


وسيَكونٌُ العمل قابلًا للانتقال. تخيّلت مجموعاتٍ من الرجال اليابانيين ذوي الياقات 
البيضاء (الإدارئين) وهم على مركبات الفولف ينتقلون بسرعة عبر ممات ملعب الفولف 
المغظاة بالعشب النظيف الذي جز لتو وهم يجيبون مكالماتٍ هواتفهم المحمولة الشخصيّة, 
ويتظاهرون وكأنْهم ملتصقون بمكاتبهم. إذا كان العمل شخصيا ومحمولا ورقمياء فان الجدولّ 


1 
التنظيمئ القديم يجب أن يتغير. صارَتٍ القَوّةُ ملك الشخص الذى يملك أفضلٌ المعلومات, 
والذي يحور أعلى مستويات الثقة من زملائه. وليس الشخص الذي يحمل أرقع لقب وظيفي. 


شخصئ ومحمولٌ ورقمي, يعني أن الأفكار يمكثها أن تنتقلّ من دون إعاقة أو تدخل. 
وتعني أيضا أن فكرة اقتصادٍ المعلوماتٍ يمكن أن تنتقِلَ من المفهوم إلى الواقع. 


ماذا بعد؟ 


إليكم بعض الأفكار عمًا تعنيه التكنولوجيا: 
.١‏ الأمر لا يتعلّق البثّة بالتكنولوجيا- إِنّه يتعلّق دائقا بما يمكن أن تجعله التكنولوجيا ممكئا. 


". إن كنت غير مظلع على التكنولوجياء فلا بأس. ليس من الضروري أن تَفْهَم كل التفاصيل 
المتعلقة بكيفية عملها. 


۲. ولكن عليك أن تتبئى جمية التغييرات التي تجلِبها تكنولوجيا المعلومات. عليك أن 
تشتريها وتجرّْتّها وتعيسّها. لشت مُجِبَرًا على الحصول عليهاء لكن لا يمكثك أن تتحملٌ 
بقاءك مع الزكب المتأخر. 


.٤‏ إذا كنت مُطّلعًا على التكنولوجياء فلا بأس أيضًا. إن كوئك رقميًا بالفطرة هو ميزة- لكن لا 
تكراخى كثيرًا. 


5. لأنّ ميزة مكان عملك ستكون قصيرة الأمد, بدلا من التحزك بسلاسة مُعتَهِدًا على مكانيك 
في الشركة, تعلْمْ أن ترم حديث التكنولوجيا إلى كلام أعمال. ستكون لديك دائمًا 
وظيفة بهذه الطريقة. 


1. التغيير التكنولوجِيٰ هو تغييرٌ يتعلق بالأجيال. يقولُ معلّمي ومدزبي في التكنولوجياء 
ثورنتون ماي (/ا13/! 108010100) إِنّ هناك أربعة أجيالٍ حاليًا في مكان العمل. لكل 
واحدٍ منها علاقثه الخاضة بالتكنولوجيا: الذين تبلغ أعمازهم ١٠عامًا‏ يستعملون حاسوبا 
شخصيًا؛ والذين تبِلَةُ أعمارهم٠؛‏ عامًا يحتاجون دائمًا إلى حاسوب شخصي, والذين تبلٌ 
أعمازهم ٠١‏ عامًا يحتاجون إلى الائصال بالآخرين دائقاء وللّذين تبلغ أعمازهم أقلّ من 
عشرين عامًاء فإِنْ أجهزة ألعاب إكسبوكس (×00) هي تكنولوجيا. الفكرة الأساسية هي 
أنه عندما يتعلّقُ الأمر بالقغيير التكنولوجئ في العمل, فإنّ الأمر سيكونٌ دائمًا هدفًا 


۷. عندما تقول تكنولوجياء فإنْ معظم الناس يعتقدون أمرًا يستطيعون أن يلمسوه أو 
يحملوه أو يركبوه- حاسوبًاء أو شريحةً, أو راوتن أو جزءًا من برنامج في الحاسوب. 
المادّة الحقيقيّة للتكنولوجيا غير مرئيّة؛ إذ إِنّْها الروابظ التي تصنغهاء والسرعة والمرونة 


ندا 


التى تجفلها ممكنة, وتغيير السلوك الذى ثنَجه. وإمكانات الابتكار التى ثلهفها. إن أرذتٌ 
أن ترى قؤة التكنولوجيا الحقيقيّة, فانظز إلى ما لا تستطيغ أن تراد. 


. السب الآخز لقدم النظر بقسوةٍ إلى الأشكال الماديّة للتكنولوجياء هو أنْ معظم الأشياء, 
من الهاتف إلى الليزر إلى الإنترنت, لا ُستخدم للهدف الذي ابتكرّث أصلا لأجله. المخترغ 
يبتكرُ التكتولوجيا ثُمْ نَجِدْ نحن استعمالاتٍ لها. من الأفضل أن نفكْر في استعمالات 
التكنولوجيا بدلا من أجزاء التكنولوجيا؛ فعملتيّات الحاسوب أهمٌ من ا ذاته. 


. خلاقًا للاعتقاد العاة, التكنولوجيا ليست المشكلةً ولا الحل. التكنولوجيا ليست مقياشا 
لذاتهاء وهي دائقا مقياسٌ لنا. كل اختصاصي في التكنولوجيا قابلئه يومًاء بما في ذلك 
حفنةٌ من حائزي جائزةٍ نوبل. يلون على الأشخاص من غير العلماء أن يزنوا 
الاستعمالات الصحيحة لاكتشافاتهم. إِنّهم تؤاقون إلى المحادثات ما بين العلماء 
وأصحاب التعاليم الأخلاقيّة؛ ما بين أصحاب التكنولوجيا والسياسئين. إن قادة الأعمال 
مدينون لنا على الأقلّ بمستوى الإدراك الذاتي نفيه الخاض بابتكاراتهم التكنولوجيّة. 
لكلّ اكتشاف عواقب غير مقصودة. ومهما كان اختيارناء فلن تسمَح لنا التكنولوجيا 
بالخروج بالطريقة نفسها التي دخلنا بها. لكنّ من الأفضل لنا أن نخد خياراتٍ مستنيرة 
بشأن كيفية تأثيرها فينا وبشأن الطريقة التي نستخدمها بها لجَغلِها تعمل بنجاح. 


bi 


القاعدة رقم >١‏ 


إن أرَذتَ أن تكون قائدًا 


نظرةٌ حقيقيّةَ إلى القيادة. 


إِنّ رياضة أميركا الداخليّة المفضلة- بعد الّسؤق- هي من دون شك التدژب على القيادة 
وتنميّتها. ذكرّث إحدى مجلاتٍ الأعمال أنه في عام ١٠1م,‏ أرسَلّث إحدى الشركات 

٠١‏ موظف لديها إلى برامج التدريب على القيادة بكلفةٍ إجماليّةِ بلفّث 7٠١‏ مليون دولار. 
وثشيز تقديرات أخرى إلى أنْ ما أنفِقَ على التدريب على القيادة في جميع أنحاء العالّم يُقذر 
ببلايين الدولارات. وإلى مَن يميلون إلى تنميّة قيادتهم بأنفسهم, يُقدّم موقع 21732017.60177/ 
۸ عنوان كتاب في مكتبة القيادة التابعة له, بالإضافة إلى هذا العنوان الذي تقرأه الآن. 


كائث لدينا في ”فاست كومياني” شكوك صحية من نحو نظرة أميركا التقليديّة إلى 
القيادة. اعتقذث أنّ الأسلوبٍ الذي كائّث المجلات والكتب المختضة بالأعمال تقبعه في كتابّتها 
عن القيادة يميلٌ إلى تعجيدٍ صورة القائد باعتباره شخصية بطولهة أكبر من الواقع. كلث 
أضحَك على مجلات الأعمال الأخرى بسبب صُوّر أغلفة مجلاتهم التي كائث على نحو ثابتٍ 
ضور "رجالٍ بيض الوجوه تثّجِهُ ناحية اليمين"- وقد اجتازت اختبار الزمن للمبيعات في كُشك 
الصحف. بدلا من هذاء طؤزنا تقديرًا ليس للقادة- الذين يحتَلُون المناصت الفليا- بل للذين 
أظهروا صفات قياديّةٌ حقيقيّة, وأعني الأشخاض الذين يفقلون ما يفعله القادة. كان منطقٌ 
قيادتنا على النحو التالي: 


٠‏ نحن لا نبِجُلُ الأشخاض في المناصب العْليا لمجزّد أنهم في هذه المراكز. (بهذه 
العبارة أظن أنّه ألفيث تعوتى إلى اجتماع داقوس للقادة العالميّين). 

ه صارتٍ المنظماث كبيرة جذاء وصاز العالّمُ كير التعقيد, كما صارّتٍ القراراتٌ متشابكةٌ 
جدًا والتغييز سريقًا جدًا بحيث لا يستطيع أيْ شخص يَسْغْل مَنْصبا عاليًا بمفرده أن 
يحور جميع الأجوبة. 

٠‏ ليث وظيفة القائدٍ الحصول على جميع الأجوبة. 

« إنّ وظيفة القائدِ هي أن يطرّخ الأسئلة الصحيحة. 
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٠‏ مزيد ومزيد من العمل هو عمل الفريق. 
» يتطلْبِ عمل الفريق أشخاضا يقدرون أن يولُوا عمل القيادة الحقيقيٍ على جميع 
مستويات المؤشسة. 
« المؤسّسة التي لديها أكبز عددٍ من القادة في جميع المستويات هي التي تفوز. 


إنّ المطلوب هو قيادةٌ جماهيريّة- لا تتألف هذه العبارة من جَفع كلمئين متناقضتين لا 
تتآلفان. بل هي طريقة جديدة للنظر إلى الققلٍ الذي يقوح به القائد. 


ليشت القيادة مُرتبطة بأيّ لقب من ألقاب الوظائف, ولا هي نتيجة اجتياز امتحان 
شهادة أو دبلوم أو برنامج ما. القيادةٌ أسلوبٌ في التفكير والعمل. إِنّها أسلوبُ حياة وعَقَل. 


ماذا بعد؟ 


ما عمَلٌ القيادة الحقيقى؟ إن أرَذْتَ أن تكون لديك نظرةً حقيقيَةٌ نحو القيادة, فيمكيك 
إيجارها فى أربعة أشياء: مَن يكونُ القادة, ما يفعله القادة, كيف يعمل القادة, وما يتركه القادة 
وراءهم. فلتتصفْخ هذه الأمورّ الأربعة واحدًا بعد الآخر. 


من يكون القادة. يوجَدُ نوغ من أنواع القادة نود جميقًا أن نتمثل به- نموذج نرغث 
جميقًا أن نجسّده. إِنْ ما يمكن أن يوضَف به هؤلاء الأشخاص هو نوعيّةٌ وجود. وتبدأ هذه 
الصفات بكون القائد واثقًا بنفسه ومتواضقا. يعلق جيم كولينز بشكل واسع على هذا قائلا: إن 
القادةً الذين نقلوا شركاتهم من الجيّد إلى العظيم, عرفوا كم كانوا جيّدين وكيف يتخلون عن 
اعتدادهم بأنفسهم أيضًا. الصفة الثانيةٌ الرئيسة هي: الأصالة. ننجَذِبُ جميقا إلى أشخاص 
حيائهم مريحةً ونعرف مَن يكونون. إن إدراكهم لأنفسهم يجكلُ من الأسهل علينا أن نعرفهم 
ونَمْقَ بهم. وهذا يقلّل الطاقة المهدورة والثلاغتَ النفسي اللّذين يرافقان الأشخاص الذين في 
الشلطة والذين هم في خرب مع أنفسهم- ومن َم يُلقون هذه الحرب علينا. أخيزاء القادة 
الجيّدون هم مستمعون جيّدون أيضا كما يشير إلى ذلك رون هايفتز (1©11©]2] 800) من 
كلَيّة كنيدي. إِنْهم يُبرزون أفضلَ ما في الناس من حولهم؛ ويسمحون للآخرين بأن يُساهموا 
في تقرير اتجاه الشركة ومستقبلهاء وأن يَشغروا بهم مشتركون أيضا. يقول رون: "يموث 
قادة كثيرون وأفواههم مفتوحة. القادةٌ الذين عليهم أن يتحدّثوا طوال الوقت يخلقون 
شركاتٍ يتوقَف فيها الناش عن الإصغاء“. 


ما يفعلّه القادة. في أعلى قائمة كلّ قائدٍ حقيقي- القائمة التي تحوي الأشياء التي 
يجب أن يفعلها تقع مَهقة ”جذْبُ الموهبة وتنميّئها". إِنّ الفريق الذي لديه أكبز عدي من القادة 
على كل المستويات, هو الذي يفوز. وهذا يعني أنْ القيادة هي مثل التدريب: العمل مع 
الأشخاص الموهوبين المبتدئين ومتابعة تنميتهم. وتبدأ بجرعةٍ من الواقع: للقراراتِ عواقِب 
حقيقيّة, والنتائج مهمّة, وللأداء تأثيره. لكنّ هناك أوقانًا يُضْطَرُ فيها القائد لأن يتحمّلَ 
مسؤوليَّةَ خطا ارتكبه موظّفٌ ما- هذا جزء مقا يجقلٌ القائد قائدًا. ويُساعِدْ الموظف على 


التطؤر ليصير بدوره قائدًا أيضًا. القادة يُساعدون الناس على مواجهة الواقع وحماتّتهم عندما 
يحتاجون إلى بعض التغطية. 


القادةٌ يقدّمون مَثَلَا يُحتذى. إنّ معرفة الشىء ليسّث مغل القيام به. والقادة الذين 
يقومون بالعمل بدلا من مجرد التحدث بشأنه, يقدمون نموذجًا جيْدًا للقيادة كل يوم. إن ما 
يفقلوته كلّ يوم يصيرٌ مَصدَرا للتعقيف والإلهام للّذين يعقلون لديهم. 


القادةٌ يشجعون العاملين لديهم على القيام بأفضل ما يُمكنهم عمله. لدى أفضل القادة 
معاييز عالية. نهم يلتزمون ثجاة هذه المعايير ويتوقعون من الذين يعملون لديهم أن يؤدُوا 
أعمالّهم بموجب هذه المعايير. بعد أن يرحَلَ القائدُ الحقيقى, يقول الذين كانوا يعقلون لديه 
دائقا: "تعلفث المزيد, وفَعلث أكثرّ مقا كنث أعتقدُ في أي وقتِ مضى أئي سأستطية أن 
أفعل”. 


كيف يعمل القادة. القادةٌ الحقيقيون يقدمون التوجية إلى الذين يعقلون معهم ولا 
يقدّمون أجوبة. إنهم يضعون المبادئ التوجيهيّة ومن ثمْ يعون موظفيهم يلائمون أجوبتهم 
بحسب التموذج الذي وَصَفوه. القادة الحقيقيُون يَضعون جدؤل الأعمال ويقدّمون المعايير, 
ويتصفون اسعراتيجية للتُقدُم بالشركة نحو الأمام, ثم يحثون العاملين لديهم على استخدام 
الوسائل والثقنيات اللازمة لإنجاز العمل. وكجزء من هذه العمليّة, يتعلْمْ القادةٌ الحقيقئون 
دائمًا من الأخطاء. تمامًا كما تستخدمُ القيادةٌ العسكريّة مراجعات ما بعد العمليّات لتقييم أداء 
القتال فتتعلْمَ من الأخطاء. يجلش القادةٌ الواثقون بأنفسهم مع العاملين لديهم لتقييم نتائج 
كل قرار, سواءً أخسِب نجاخًا أم فشلًا. وهكذا تصيز الشركة في وضع أفضلٌ بمرور الوقت. 

ما يتركه القادةٌ وراءهم. لدی مايكل أبراشوف (]85735101 اع1/11603), الكابتن ذي 
الكاريزما في ”يو أس أس بَنفولد” (8601010 055), الذي رشفنا صورةٌ لشخصيته في 
”فاست كومياني”- سؤالٌ بسيظ يطرخه على قادة الأعمال بناء على خبرته في البحريّة: 
"عندما تترك عملّك- وستتركه يومًا ما- كيف تريدُ من العاملين لديك أن يتذكروك؟ بهتاف لأنّهم 
مسرورون لرّحيلك, أم بدموع لاك كنت تعني لهم الكثير؟“. 


ما الإرٹ الذى سيّتركه القائدُ الحقيقئ وراءَه؟ 
شغفٌ بالعمل. حب للشركة, التزام تُجاة تزك الأعمال بحالة أفضل وأقوى مما وجدها؟ 


فريقٌ من أشخاص عظماء: إذا كنت قد وظْفْتٌ أشخاصًا عظماءَ وساعذتٌ على تنميتهم, 
وعلمتهم كيف يعقلون مقا مشكلين فريقًا قويًاء فإنّه يسفك أن تقول إِنّك قفث بعمل القائد 
الحقيقى. 

التعبيرُ عن قِيَم سليمة وبَمْها في طريقة قيام الشركة بالأعمال. ماذا تمثُلُ الشركة؟ بم 
تؤمن؟ يحضل القائدُ على القليل عند مكافَأتِه الأطراف المعنيّة بعائداتٍ ضخمة؛ والمديرين 
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التنفيذيّين بعلاواتٍ غير تقليديّة, فقط ليرى العمل كله ينهاز داخليًا عندما يتبيّن أن دفاتز 
الحسابات قد ثغيرث للحصول على التتيجة المرغوب فيها. 


وأخيرا. يصئؤ القادةٌ الحقيقيون مزيذا من القادة الحقيقئين الآخرين. إذا فازْتٍ الشركة 
التى لديها أكبز عد من القادة الحقيقيّين وأفضلهم, فان القائد الحقيقئ هو الذى يصئؤ قادةٌ 
أكثر في جميع مستويات المؤشسة. يُمَارِسُ القادةٌ القيادة ليُنَقُوا قادةٌ أكثر. هذا ما يتركه 
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القادة الحقيقيون وراءَهم: المزيد من الأشخاص الذين يُعدُون قادة حقيقيين. 


ا 
القاعدة رقم ٤۲‏ 
بِقاءُ الأصلح هو قضيَّةٌ 


الأعمال المتعلّقة بالتنؤع. 


ليس هناك الكثيز لتراه فى أولذقاى غورج (©6010 أة۷ل١|0).‏ يمكثك أن تجلس على معقدٍ 
وفوق رأسك مظلة ثقيك من أشقة الشمس التنزانيّة (في جنوب القارة الأفريقية) وتسقع إلى 
كلمةٍ قصيرة عن الطبقات المختلفة التي اكتشف فيها ماري ولويس ليكي (15لا0 ا & /ا1/131 
)1eak¥‏ أدلّة عن بعض أجدادنا الأوائل. ويمكنك أن تسيز في أرجاء متحف صفير وتقفٌ 
أمام قالّب من الجض لآثار أقدام لوسي.[/اأكن عندما تنظز إلى الأسفل- إلى الممر الضيق ذانه- 
عليك أن تستخدم مخيّائك لثذكر نفسك: هنا ابتدأ الك من أجلنا. هذا هو بيت أجدادنا 
المشترّك. إِنّ التفكير في المكان بهذه الطريقة يجعلٌ شعرّ رأسك يَنتصب. 


كنث في تنزانيا في رحلة سفاري- جزء منها هو مغامرة, والجزء الآخر "ليس مغامرة“. 
أما الجزغ المتعلّق بالمغامرة فكان بقيادة دودي ييترسون (56161501 001ا03) الذي كائث 
شركةٌ سفرياته ومؤشسئه الخيريّة تركزان على مساعدة أفراد القبائل الأصليين الباقين على 
الاحتفاظ بتاريخهم وثقافتهم. في أثناء النهار, وضقنا دودي أمام الحيوانات والحياة البزيّة 
في تنزانيا, وأمام حياة قبائل الماساي (أ1/13858), والهادزابي (©1302806]), والدوروبو 
(201000). وفي أثناء الليل وحول نار المخيم. كنا في الجزء الذي ”ليس مغامرة“ بينما كان 
ريتشارد ليدر (/8106 .| 160310) يقوذنا في سلسلة من التمارين الفصقمة لتشجيعنا على 
تقييم عملنا وحياتنا في أميركا. 


قال دودى وريتشارد: "إن قواعد البقاء على قيد الحياة بسيطة: تناول الطعام, لكن لا 
تسمح لتفسِك بأن تؤكل. ومارس الجنس للثكاثر”. ثم صمتا ليعرفا أثر كلماتهما. وقالا بعد 
قليل: "لن نمارسش الفكرة الأخيرة". 


لكنّ قواعد البقاء على قيد الحياة لن تكون بمنأى عن عقلك عندما تنظز إلى الأسفل إلى 
الممرّ الضيّق أولدقاي, أو تسافرُ عبر سرنغيتي (أ5©16079©1), وتختبزٌ الحياة اليوميّة لأفراد 
القبائل هناك. نزلنا إلى حفرة غرونغورو (Ngorongoro)‏ العميقة. وهي بيئةٌ قويّةٌ حتى إنها 
تجعلّك تشعز بقوى التطؤر وهي تعمل هناك. في هذه الحديقة الجوراسيّة التي تشبه الحياة 
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الحقيقيّة بحياتها البريّة الرائعة الحيّة. يموت %۸٠‏ من الحيوانات خلال السنة الأولى من 
حياتهم- يموتون طعامًا لحيواناتٍ أخرى تبقى على قيد الحياة. 


وعلى مسافة قريبة من هناك استطفغث أن أختبر العالّم الحقيقئ لأجدادنا الصيادين. 
كنت أحفز الأرض مع نساء قبيلة هادزابي باستخدام عِصي الحفر. وكنث أيضا أقظع الأغصان 
عند قاعدة الشجيرات, وأستخرج الدرنات من الأرض التي كنًا نطبخها فوق النار في الحفرة. 
ذلك كان الجزء الخاض بجَفع الأشياء. من نمط حياةٍ يعود إلى أكثر من سئّين ألف سنة. فى 
اليوم التالي. سنخث لي الفرصة للاشتراك في الجزء المتعلق بالصيد- السير لمذة ست ساعاتٍ 
وراء صيّاد من هادزابي كان مسلَحًا بقوس وسهام سامّة. رجفت والأعشابُ على قدميْ؛ وهو 
رجة ومعه دجاجاث بِرَيّة (768101/15آلا6) كان قد أصاتها في الرقبة, وعائلة من الطيورٍ كان 
قد أخرجها من عشّها. في تلك الليلة, أكلتِ القبيلة اللحمَ الطازج. بعد بضعة أيّام. شاهذث أحدَ 
رجال قبيلة دوروبو الثلاثة وهو يطارد ظبيًا أفريقيًا- لم يبق إلا ثلاث أشخاص من دوروبو 
على الكوكب وجميفهم من الرجال. تناولٍ الطعام, لا تسقخ بأن تؤكل. ومارس الجنس للثكاثر. 
لقد انتهك رجالٌ دوروبو القانون الثالث من قوانين البقاء على فيد الحياة. 


استلقيث في الليل مُستيقظا تحت غطاءٍ من النجوم في نصف الكرة الجنوبي- نجوجٍ لم 
أشاهذ مثلها قظ في الولايات المتّحدة, وكنث أتساءل عم كان يجري في بلدي, ولا سيّما في 
الشركات الأميركيّة. كنت أحاولٌ وأنا مستلق في كيس النوم أن أجد الرابظ بين تلال أفريقيا 
الخضراء ومهاجع أميركا البيضاء. ماذا كنا نحاولُ أن تثنجزّ في أبنية المكاتب والمصانع؟ كان 
الناش هنا يعرفون تمامًا ما يريدون إنجازه. لم يكن الأمر معقَّدًا, ولّم يُعط ذاك الأمز وعدا 
بمستوى معيشة عال, لكنه كان بدائيّا وغير مُبهم. كانوا يحاولون فقط الجفاظ على نمط 
حياة. كان هدف كل يوم شيئًا واحدًا: البقاء على قيد الحياة. 


ما الذي كنا نفعله بالضبط؟ ما مكانةٌ فكرة البقاء على قيد الحياة؟ هل هي إلى الآن 
محجوبةً عميقًا تحت السطح حتّى إِلْنا فقذنا الائصال بالغريزة الأصليّة؟ 


للمرة الأولى استطفتٌ أن أرى الشركة كقبيلة: مجموعة من الناس انضمُوا إلى بعضهم 
بعضًا لِخَلق نمط حياة يمكنه أن يستمرٌ إلى المستقبل. مثلها مل قبيلة هادزابي, الشركات هي 
الأشخاص الموجودون فيها- مجتمعاتٌ حيّةٌ تحاولٌ أن تبقى حية ليوج آخر, وتعيش بموجب 
مبادئ علم الأحياء التطؤري الدارونية. 


البقاء للأصلح. البقاء ليس للأقوى أو الأغنى, بل لذي يتكيف أكثرّ من غيره. بقاء 
الكائنات الحيّة هو في مجموعة من الجينات المتنوعةٍ بما يكفي لتمنقها من أن تحدّد بأحوال 
لديها احتماليّةٌ أقلّ للاستمرار. يمكن لمجموعة الجينات المتنوعة أن تمئة كائناتٍ حيّة- أو 
شركة ما- من الاندفاع بسرعةٍ كبيرة نحو طريق مسدود في المستقبل. 


يمكثك أن تفكر في مجموعة جيناتٍ متنؤعةٍ كأنْها بوليصة تأمين للثغيير. ويمكثك أن 
تفكرٌ في تشارلز داروين كواحدٍ من أسياد الإدارة الأهم لمجال الأعمال اليوم. 


لا 
إن قضة التنؤع كائث تعتمد على عمل ما هو صحيح. إِنّ قيقنا تؤمنٌ بالتنؤع. ورمزنا ١‏ 
الأخلاقئ يقول لنا إِنَ الفرض المتكافئة هي الطريقةٌ الأميركيةٌ في القيام بالأعمال. لكئي في 
ّيل تنزانيا. بدأتٌ أرى شكلا مختلقًا من أشكال التنؤع: البقاء للأصلح. إن مجموعةً سكانية 
متنؤعةٌ تمنخ أيّةَ منظمة أفضلّ فرصة للبقاء. عندما يكون التغييز سريقا ولا يمكن التنثؤ به, 
يدم التنؤغ فرصة للتكيف. 


في سهول أفريقياء توجَدُ حيواناث أكبز وأقوى وأسرغ وأشرش منا نحن المخلوقاتِ 
البشريّة الفقيرة الهزيلة. لكنّنا نجخنا في البقاء- حٌى الآن- لأنّنا شركاء أذكى وأكثز تعاوئا 
وابتكازا, وأكئرٌ اجتماعيّةٌ من هذه الحيوانات الأخرى. نحن نعمل مغاء ونجدٌ هدفًا مشتزكا عبر 
فروقاتنا. إِنّه البقاء للأصلح. 


ماذا بعد؟ 


نحن نعيش في فترةٍ من التغيير غير المسبوق. الشركات ستتغير لأنْ عليها أن تتغيّر أو 
سكواجة الاتقراض. التدؤع هو مفتاخ التكيف ويظاقة الولوج إلى المسعقبل. والقنؤع هو 
وسيلئك لاستخراج أفكارٍ جديدة. إنه وسيلة لتعلم طرق جديدة للثفكير والعمل, وهو يفخ 
المجالات أمامّ أسواق جديدة وزبائن جُدُد 


الق نظرة على ما حولك. تحقق من فريقك ودائرتك ومجلس إدارتك. مَنِ الغائب؟ نه 
معرفةٌ ما تعره بالفعل عن كيفيّة تغثر العالّم. ومن يجب أن يوجد في الغرفة ويجلس أمام 
الطاولة- لكنّه غائب؟ ما المهاراث والخلفيَةٌ والجنش والجغرافيا والعرقٌ والدّين والثقافة التي 
تحتاج إليها لقكون مجموعة جيناتك ممتزجةٌ من أجل المستقبل؟ 


تقول لنا التركيبةٌ السكانيّة إِنْ الأقليّاتٍ الأميركيّة ستصيز قريبًا جذا أكثريّة. إن أرذت أن 
تتعلّم المزيد عن ثقافة الناطقين بالإسبانية وميولهم, مغلا فإلى مَن تلجأ في مؤشستك؟ لا 
تزال الأدلّة تعزايّدُ وتؤكد أنْ النساءَ هن اللواتي يتَخدْن القرارات المتعلقة بشراء الزّبائن. أين 
مكانةٌ النساء اللواتي يملكن السلطة في شركتك؟ إِنْ البرازيل وروسيا والهند والصين هي كتلةٌ 
المستقبل الاقتصاديّة. مَنْ في شركيك يعرف هذه الأممَ ويتكلم لغتها ويستطيع أن يُترجم لك 
تقاليدها الثقافيّة والدينيّة؟ واجة حقيقة مجموعة جيناتٍ شركتك: هل تثّجِهُ نحو الانقراض 
من خلال القطائق والثماثل بين عناصرها؟ هل سياسة القوظيف لديك مبنيّة على قوانين هيئة 
القوظيف المراعِية لتَكاقُؤ الفُرَص أم على قوانينِ الطبيعة؟ بدءًا من اليوم ينبغي للانتقاء 
الطبيعئ أن يَصِفْ استراتيجيّة توظيفك ويحددها. 

التنؤغ ليس مسألة أيديولوجيةٍ أو أخلاقية. إنّه استراتيجيةٌ بقاءٍ عمليّة, واستجابة 


عاقلةٌ للتغيير الدراماتيكي. إن الشركات التي تُقاومُ احتضان التنؤع, إِلّما تعزض نفسها للخطر- 
ليس لأنّ التنؤع يَضَعْها على الجانب الخطإ من المجتمع فحسب, بل لاله يضَفْها على الجانب 
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الخطإ من الطبيعة أيضًا. التنؤغ كقسألةٍ بقاءٍ يعوذ إلى أعمَق مستودعاتٍ خبرتنا البشريّة, من 
أولذقاي غورج, إلى عُرفةٍ اجتماع المجلس. 


1V۰ 
٤٣ القاعدة رقم‎ 
لا تخلظ ما بين المؤهّلات‎ 


والموهبة. 


كان هذا البنك أحد أكبر بنوك الأمّة. كان المكان الطابَّق الأعلى, غرفةٌ مؤتمراتٍ مفتوحة, 
نوافدُها تمتدُ من الأرضيّة إلى السقف من كل الائجاهات مما يجعلها تطلّ على منظر رائع 
لمدينة نيويورك. كان جمهوز الحاضرين يتألَفُ من الفريق التنفيذئ الأعلى ودائرة الموارد 
البشريّة, وكانوا نحو خمسين شخصًا. الموضوع الذي طلبوا مني التحدّث بشأنه ومناقشته هو 
تقاظعٌ استراتيجية البنك وبرنامج تنمية قيادته, ودائرة الموارد البشرية فيه أو على نحو أدق, 
عدم وجودٍ أي تقاظع. 


أطلّعوني في وقتِ سابق على المشكلة التي دُعي المجتمعون في الواقع لمعالجتها: كان 
البنك يستقطب نساءً موهوباتٍ وأشخاضا موهوبين ينتمون إلى الأقلّيات, لكثه سرعان ما 


يَفْقَدُهم حالما يختبرون ثقافةٌ عمل المؤشسة. 


سارت الجلسة الرسميّة على خير ما يُرام: لكنّ الأمورّ لم تصز مثيرةٌ للاهتمام بالنسبة 
إل حثّى اند انتهت الجلسة. 


حدتٌ ذلك عندما ذهبْتٌ إلى مطبخ صغيرٍ بجانب غرفة الاجتماع لأجلِتٍ فنجانّ قهوة, 
بينما تركث المجموعة لتمارس ما يُفعلٌ عادةٌ بعد الجلسة- مقارنةٌ الملاحظات, والتحقّق من 
وصول رسائلٌ محددة, وتباذل الأحاديث القصيرة. ما كذث أنتهي من صب القهوة حثّى دخلٌ 
رئيس البنك إلى المطبخ يبحث عئي. لم أك مسرورًا لرؤيته. 


ولاه لم أكن في مزاج يسقخ له بانتقادٍ ملاحظاتي, لا سيّما أُنْ بنكه لم يكن يعمل وفقًا 
لما يتحدث بشأنه. وثانياء لم تعجنني نظراته. بدا كأنّه قد أرسِلّ من قبل الجهاز المركزي 
المسؤول عن تعيين الأدوار ليلعت دور ”رئيس البنك”. كان شعزه أسوة لَمَاعَاء بمقدارٍ هدامتب 
من الشعر الرمادي عند صدغيه. كان طويلٌ القامة يختالٌ في مشيّته مئل رياضئ في ناد 
ريف وكان يلبش بدلةٌ زرقاة وقميضًا أبيض وربطة غنق من نسيج مضلّه. وكل ذلك يبدو 
كاملا. نظزث إليه مرّةٌ واحدةٌ بينما كنث أشرّبُ فنجان القهوة واعتقدت أئي عرفث لماذا 
يواچة البنك مشكلات تتعلقٌ بالاحتفاظ بأفضل موظفيه من النساء والأقليّات. 


ا 


قال وهو يُصافخني: ”لقد أعجبث بكلمتك. لكثك لم ثناقش استراتيجيَّاتٍ الاستقطاب. 
اعتقدث أنّك تريد أن تعرف ما نفعله“. 


لم يكن ذلك ما توقعث أن أسمقه. 


قال: "لقد اكتشفنا أن الجمية يريدون أن يَستقطبوا النوغ نفسه من الناس. كما تسعى 
الجميغ إلى استقطاب أعلى 901٠-5‏ من الخريجين من الكلّيّات نفسها- من هارقرد وستانفورد, 
ووارئن (0311017//), وأنت تعرف هذه الجامعات. إِنّ شركاتٍ ماكنزي, وبي جي جي (8606), 
وغولدمان (60107730), وكلّ مَن يتعامَلٌ في مجال الاستشارات والبنوك- يريدون الأشخاض 
نفسهم. هذا كلامٌ فارغ“. 

لم يكن ذلك في الواقع ما توقفث أن أسمقه. 


قال: "هذا ما نففله: تُرسِلُ الناس إلى لويزيانا ومسيسيي حيث توجَذ برامخ بلا اسم 
وجامعاتٌ غير مصئفة بين الأوائل. إنْ الست ليس بمثل شهرة الجامعات الكبرى, لكن الطلاب 
الأوائل في صفوفهم الدراسيّة ليسوا أقلّ كفاءة أو مقدرة, ولديهم جوع أكبر. إِنْنا نحل على 
مواهت عظيمة من دون أيّة إضافات". 


تحذّثنا قليلًا وشكزني ثانيةٌ على حضوري, ثم انطلّق ليختلظ بالذين كانوا في غرفة 
المؤتمر. 


لم تسئخ لي الفرصة لأشكره على النحو الصحيح. تعلْفث منه درشا كبيرًا لمجزّد إلى 
أخبزتُ فريقه بعض الأشياء التي أعرفها. 


ماذا بعد؟ 


لقد انتقينا من موضوع المؤهلات في الرياضة والفنون بل حثى السياسة. لكن في عالّم 
الأعمال, ولأسباب قد فائئني, لا يزال الموضوغ حيا وفاعلا. قد ينكر غمداء كلْيات الأعمال 
الحقيقة التالية علئاء لكنهم في السر يدفقون بغيرة في الترتيب السنوئ ليعرفوا موققهم. وقد 
يتصرف مقدّمو الطلباتٍ بعدم اكتراثِ بخصوصها أيضاء لكنهم جميفا يعرفون ترتيب الجامعاتِ 
التي يختاروئها. ويقزر المستقطبون من شركات الاستثمار الموثوقة أن يَذعوا أفضلَ 
المترشحين لِمَلْء الوظائف إلى تناؤلٍ العشاء, ويعرضون عليهم علاواتٍ كبيرةٌ لتوقيع العقود. 

الموهبة مهقة, لكن ماذا بشأن المؤمّلات؟ 

عندما كان جون ماكآرثر (۲ MCA ۸U‏ 010ل) عميدًا لكلّْيّة هارقرد للأعمال, كان معتادا 
أن يقولّ مازځا إِنهِ يعامِلٌ أيّةَ صناعةٍ بعدم إنصاف حالما تُوظْفُ عددًا غير مُتكافئ من 
خريجي كلَيّة هارقرد للأعمال. وقال ورن بافيت (01]©1ا8 )۷3۲8١‏ منذ فترة قريبةٍ للطألاب 
إن الأشياء التي لم تُعلْمْ في كَلَيّات الأعمال. هي الأشياغ التي تُعلّق عليها أهمَيّةٌ كبرى: الكتابةٌ, 


والتحذث, والتواضل. وعندما يتعلّق الأمز بالزيادة. قال غاي كاواساكي (68103516! yں6).‏ 
وهو نصيرٌ غيور لشركة أيل: "أعتقد أنّ شهادة الماجستير في إدارة الأعمال ليث مهقةٌ ولا 
ضروريّةٌ لتأسيس شركة“. 


بدأث هذه الكلماث تنتشر بسرعة أكثر فأكثر: ”وف بناء على الموقف, دب على 
المهارات”. في اقتصاد يتغيّر بسرعة, يحتاج الناش إلى التعلْمْ والتكيّف طوال الوقت. 
المؤهُلاث ليسَث ضمانة إققلٍ منفتح وشغف بالتغيير. بدأث شركاتٌ الاستشارة ثغير مواصفات 
الوظيف الخاضة بها لأن حاجات زبائنها تتفير: الأشخاص الذين لديهم خلفيةٌ في علم 
الاجتماع وعلم الإنسان وعلم النفس والعلوم الاجتماعيّة الأخرى, هم بالأهميّة ذاتها لأولئك 
الحاصلين على الماجستير في إدارة الأعمال. ولأنّ الشركاتٍ تدرك أنها تحتاج إلى تطوير 
العاملين فيها. فقد بدأث تركُرٌ أكتر على الجامعاتٍ الموجودة فيها. إِنْها أرخَض وأكيز فاعليّة 
من توظيف حاملي شهادة الماجستير في إدارة الأعمال الجُدد ومن ثُمٌ إعادة تدريبهم. 


إن كانت المؤهلات إِذَا أقلّ أهفيّة, فما الأمز الأهمْ؟ 


عندما تحدّتٌ ورن بافيت إلى مجموعةٍ كان أفرادُها على وشك نَيلٍ شهادة الماجستير 
في إدارة الأعمال, قدّم إليهم التحدي التالي: لتفترض أن في وسعكم أن تمتلكوا 76٠١‏ من 
عائدات أي واحدٍ من زملاء صفكم المستقبلية, فأَيّةَ أسهم تشترون؟ ثم أعطى بافيت جواتّه 
عن هذا السؤال. لن تختاروا الشخص الذي يملك أعلى مستوى ذكاء أو أعلى العلامات. إن أي 
طالب في الصف يمكن أن يكون ذکيا لدرجة تؤهله لأن يكون هو استممازًا يدا ولن تكون 
الفروقاث بيته وبين الآخرين كبيرةٌ بشكلٍ مهم ومؤثر. ثم قال إِنّه بدلا من هذاء ستختارون 
الشخض الذي يتمتّغ بالضفات الشخصية الأكثر إثارةٌ للإعجاب بالنسبة إليكم- الشخض الأكرم 
والأصدق, والذي جذب آخرين وجعلهم يرغبون في العمل معه. 

ثُمْ عكس تجربة الفكر هذه: إن كنم ستختارون مَن لن يكون له مستقبلٌ في شركتكم, 
كيف تختارونه؟ مزةٌ أخرى, لن تختاروا الشخص ذا العلاماتٍ الأسو! أو نتائج الامتحان 
الأضعف. نعرف جميقًا أنْ هذه ليث مؤشرات دقيقةٌ ثُنبئ بفشل في المستقبل. بدلًا من ذلك, 
أنت سكستبعدُ الشخص ذا الصفات الأقلّ جاذبيّة: اعتدادٌ بالذّات مبالّةٌ فيه, أو افتقارٌ إلى 
الضدق في حياته, أو عدم أخذه الأخلاق في الحسبان, أو عدم الرغبة في أن يكون لاعبا في 
الفريق. 


بكلماتٍ أخرى: الشخصية. 
ليس الاسم الجديد على الشهادة, أو الألقات في السيرة الذاتية. 
ليست المؤهّلات هي المهمة, إِنْما الشخصيّة. 


هذا هو الطريق الصحيخ لثراهِنَ على الناس, والطريقة الصحيحة لاختيار الموظفين. 


A 
>٤ القاعدة رقم‎ 


عندما يتعلَّقُ الأمز بالأعمال, 
من المفيد أن تعرف في الواقع 


شينًا عن شيءِ ما. 


عندما التحقث بكليّة هارقرد للأعمال, كان كل شىء أعرقه عن الأعمال قد تعلّمثه من عقلى 
فى الحكومة. 


ليس هذا سخيفًا كما يبدو؛ لأئى عملْتُ فى وزارة المواصلات, وكانت لد معاملاتٌ 
مباشرة مع الرؤساء التنفيذيّين للشركات الثلاث الكبرى في صناعة السيارات. 500 إلى 
طاولة الاجتماعات مع إيجي تويودا (003/ا10 أزأعا) وحتّى مع جون دي لورين (0111ل 
1 الذي أراذ الحصول على مساعدة الحكومة لإنشاء شركة صيارات من الطراز الذي 
صقمه. واستخدم سابقًا في فلم ”العودة إلى المستقبل” (]لاأنا] ٥ط‏ 10 886016). عند رفع 
القيود الحكوميّة عن الشكك الحديديّة والثقلٍ الجوّيّ والشاحنات, تعلفتُ شيئا عن اقتصاد 
الصناعة. وقبل ذلك, عندما كنث أعمَلُ في حكومة المدينة. حصلث على ثقافةٍ شعبيةٍ من نوع 
المفاوضات التي كانت تجري لقَقْدٍ الفاق مع مطوّرٍ في مركز المدينة. 


إن ما أعنيه هو أنّ أَوْلَ شيء تعلْمثه من كلَّيّة هارقرد للأعمال كان مقدارٌ ما كان يتحثُمُ 
علي أن أتعلّفه. كان الأساتذة الجامعئون الذين كنث أعمَلُ معهم يدزسون في الكلية, وكير 
منهم كان قد تخرّج فيها. هذا يعني أنّهم كانوا يعرفون مكتبة الحالات الدراسيّة عن ظهرٍ قلب. 
عندما حاولث أن أقرأ هذه الحالات, وجدثها شبيهة بمادّة التفلون (16101)- التي تمنغ تسب 
الماء من الأنابيب الموصولة مقا لكنها لا تلتصق بالأنابيب- وهكذا كانث حال الدراسات: لم 
يلتصق أيْ شيء منها في عَقلي. لكن بعد أن قضيث بعض الوقت هناك وحضرث اجتماعات 
أعضاء الهيئة التدريسيّة؛ وحرّرث مَقالاتٍ كتبها المدزسون لمجلة ”هارقرد بزنس ريقيو", 
وتناولتُ الغداءَ في قاعة طعام المدزسين, ابتدأث أفهفها ولو من خلال عمليّة الامتصاص 
التدريجي. تاريخ الأعمال. وسياسة الأعمال, واستراتيجيّة التسويق, والشؤون الماليّة, 
والموارد البشريّة- بدأتٌ أتعرّف القضة وخلفية أحداثها. 


۷ 
كان هناك شيءَ واحد أزعجني: في ذلك الوقت. وصفث كلْيّة هارقرد للأعمال 6 
بأنّها تعقيفٌ المديرين العامّين. كائت الفكرةٌ تقول إِنّك إذا قرأت الكثيز من الحالات الدراسية؛ 
وتعلّفت أن تتعرّف التماذج التي تشكلٌ جزءًا من الأعمال, فإنّه يسفك على الأغلب أن تجقلّ 
منها مهنةٌ في أَيّةِ صناعة كانت. على نحو ماء كان ذلك يبدو مُناقِضًا للخبرة العمليّة. 


لنأَحُدْ شركة أيل. استقطت ستيف جوبز مديرًا اسمه جون سكولي (/[©ااناء5 لذاول) 
من شركة بييسي كولا يدير شركة الخاموب: لم يكن ذلك العمل منطتها بالنسبة إلي. كان 
جون سكولي يعرف المياة الغازيّة وليس الحواسيب. يعود الفضل إلى لاكوكا في إنقاذ عملاق 
صناعة السيّارات كرايسّر (0171[/51©1) لكن, هل جقله هذا العمل مترشخًا شرعيًا لمنصب 
الرئيس؟ إذا كنت مديرًا عامًا. هل سيكون في ؤسعك أن تدير أي شيء, من إدارة شركة 
سيّاراتٍ إلى إدارة الدولة. ومن شركة صودا إلى شركة حواسيب؟ هل كان هناك كتابٌ تعليماتِ 
عالمي للمديرين العامين يمكن تطبيقه على كل شركة وعلى كل حالة؟ 


ألا تحتاج إلى خبرة عمليّة في ما يخض هذه القضايا؟ 


ثم غادزث ”هارقرد بزنس ريقيو” وأنشأت وبل تايلور ”فاست كومياني”. كان بل قد 
أدار ”سلو ان مانجمنت ريشيو“ (/لاأ/ا©] 1/130306176111! 510311) في معهد ماساشوسكتس 
للتكنولوجيا ومن ثَمْ عمل في ”هارقرد بزنس ريقيو”. كان كلانا يعرف الكثير عن الأعمالٍ 
والإدارة والنشر, كما كانث لدينا معا قوائمُ كبيرة بأسماء الأشخاص الأذكياء الذين كان في 
ؤسعنا اللجوغ إليهم طلا للأصح عندما كان الأمرُ يتعلّقٌ بالعمل الحقيقئ لإنشاء المجلات 
وتعبئتها بالأفكار الجديدة عن عالّم الأعمال المتغيّر. لقد كان أمامنا الكثيز لنتعلقه, وفي الوقت 
نفسه, كان لدينا الكثيز لئستقي منه- كثيز بما يُكفي لإنشاء المجلَةٍ وتأسيسها. 


ُن حدئّث طفرةٌ مواقع الإنترنت (6017 001). فجأةٌ صارث مجلات الأعمال محظ 
الأنظار, وأخدٌ المعلنون يلخون في طلب صفحات ليشكروها. وقد قذر الرأسمالئون الرياديُون 
حجم المنشوراتٍ الجديدة وراحوا يستفمرون فيها. لقد كائث هناك أموالٌ للإعلانات وأموالٌ 
للاستثمار, كما كانت هناك مجلَاتٌ جديدة. فكروا في المجلات على أنّها الخبز الأبيض 
.)Nonder Bread)‏ وكلّ هذه الدولارات مثل صَلْصّة. 


أتذكز أي كنث أنظز بدهشة إلى الانفجار المفاجئ في حال مجلات الأعمال المصقمة 
على أحدث طراز. لَّم يكن الأمر يتعلّق بوجود الكثير منهاء بل كانت الفكرة هي أنّ الكثيرٌ منها 
لم يعرف بما كان يتحدّث. كائث كأنها تداز من قبل محزرين عامين- الاسم الذي يُعادل بالنسبة 
إلى المجلّة المديرين العامين. كائتِ الجملٌ معقولةٌ وذات معنى, وكان التصميمُ هو الجزء 
الأفضل. لكن لم يكن لديها اتّصالّ عميقٌ بالأعمال وعالّم العمل. عرفّث هذه المجلات ما يمك 
أن يبدة جذَابًاء لكنها لم تعرف ما يمكن أن ينجخ عمليًا. 


لم تكن هناك خبرة عمليّةٌ بالقضايا المطروحة. 


Vo 
عندما يعرض الرياديُون علي اليومَ حُطط أعمالهم, أبدأ بنسختي التحذيريّة مغل تلك‎ 
التي يتلوها الشرطئ لدى القبض على أحد المطلوبين, وهي تحفظ حقوق الجميع فأقول لهم:‎ 
”لا أعرف شيئًا عن صناعتك, لذا اسقع كل ما أقوله وافحضه بأعلى مستويات التمحيص“. لأنّه‎ 
مع احترامي للطاقة والابتكار والشجاعة التي ترافق مشروعا جديذاء إلا أي تعلمث أنه لا‎ 


يوجَدُ بديلٌ عن معرفة ما تتحدّث بشأنه. لا شيءَ يفوق معرفة شيء عن شيء ما. 
ماذا بعد؟ 


إذا قرأتَ صحافة الأعمال الرائجة هذه الأيام. ستجِد نموذج أعمال رياديًا ضمنيًا في 
كثيرٍ من مواصفات مشاريع الأعمال الجديدة الناجحة. 


« ابدأ عندما تكون بين سن الثامنة عشرة والخامسة والعشرين. 

٠‏ اترك المدرسة, أو ليكن لديك زميلٌ غرفة غبي. 

« اقترض المالّ من عائلتك وأصدقائك, أو مارس الاحتيال على زملاءِ صفُك ليدفعوا 
مبالغٌ إضافيَةٌ لأكواب الشراب في الحفلات التي تقيمها أنك وزملاغ غرفتك الأغبياء. 

٠‏ استخيم المالّ لإقامة موقع على الإنترنت يرؤج لفكرتك. 

٠‏ راقب فكرتك بينما تصير فيروسيّة (مُعدية). 

٠‏ بفها لشركة إعلامية كبرى محاولا أن تبغ الموجة الجديدة. 


هذا هو كل ما في الأمر. فر في أن فكرئك تطيز من دون أجبحة. 
لدي نموذج مختلف قليلا في ذهني. 
ليس من المهِمٌ كم تبِلّةُ من العمر. 


ابدأ بشيء تشعرٌ بشَغفِ نحوه. لا تفكر في أن تصيز غنياء بل فكز في شيء تشعز باك 
مندفة للقيام به- شيءٍ ستفعله حتّى لو لّم يربخ عشرةً سنتات. 


تلم كل ما تستطية تعلفه عن موضوع شغغك. 


اقرأ كلّ ما يقّغ تحت يدك. ابحث عن شخص يعرف أكثر مقا تعرف أنث والئصق به. ابدأ 
في جفع مجموعة تظهز شغفك. اجظ بنفسك أمورًا من ضئع الإنسان, وأمورًا تاريخية, وأيّة 
أمثلةٍ أخرى- استعن يكل ما يمكئك أن تجده بشأن المجال الذي تريدٌ أن تتفؤّق فيه. 


استمڙ في هذا العمل حتّى تعرف, اثر من أيْ شخص آخر. عن شيءٍ واحدٍ تهت به أكثر 
من أي شخص آخر. 


أنا لا أقول إِنّ هذه هي الطريقة لبذي مشروع عمل. وأنا بكلّ تأكيد لا أقول إِنّ هذه هي 
الطريقة لتصيرّ غنيًا أو مشهورًا أو حتّى ناجځا. 


ك/ا 
إنّ ما أقوله هو إنّ هذا سيأخدُك إلى أمكنة تريذ الذهاب إليها. إِنّه سيجعلك خبيرًا ؛ 
مُخلِصًا في المجال الذي تشعز بشغف كبيرٍ نحوه. إِنّه سيَفصِلَكَ عن الذين لديهم معلومات 
عامّة لكن ليّسث لديهم معرفةٌ محدّدة. وسيَعمَلٌ على بدي اكتشافك للمهارة الأهمْ التي يَطلبها 
المستقبل: فن التعلم. 


ليس التعلّم مدى الحياة, بل التعلم من أجل الحياة. 
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القاعدة رقم ٤٠‏ 


الفشل هو الفشلُ في المحاؤلة. 


أرادث أماندا أن تعرف: ”هل سنصيز فقراء؟”. 


كان عمز ابنتي إحدى عشرة سنة في ذلك الوقت. كانت العائلةٌ بأكملها تجلش إلى طاولة 
المطبخ, لكنّ أماندا كائث تتحدّث أكثرّ من الجميع عندما أعلئْث نبأ اعتزامى ترك العمل فى 
"هارقرد بزنس ريقيو“ لأحاولّ أن أبدأ في إطلاق مجلتي الخاضة. 


سؤال أماندا جعلّ مناقشة صعبةٌ تصيز أسهل. لقد أدركث قلقها؛ إذ إِنْ عملي ناقدًاء جعلنا 
ننتقلٌ من پورتلاند إلى بوسطن لكي ألتجقّ بوظيفةٍ في كليّة هارقرد للأعمال. كان عم آدم 
في ذلك الوقت أرب سنوات أو خمس؛ وكانت أماندا طفلةٌ حديثة الولادة, وكانّث أَوْلّ غرفة 
توم لها هي خزانة كبيرةٌ حثى إِنْها كائث تفْسغٌ لشريرها. ترعرّغ كلاهما معي عندما كنت أعمل 
في كلَيّة هارقرد. كذث أنهي ذلك العملّ من أجل أمر لم يكن في ذلك الحين حثى موجودًا. 


لكنّ سؤالّ أماندا أزالّ التوثر. 


كان ذلك جزئيًا بسبب الطريقة التي طرحث بها السؤال: "سنصيز فقراء؟“ بدا ذلك مثل 
"سأصيرٌ أصلة؟” أو ”“سأصيرُ كفيفًا؟”- ذلك النوغٌ من الحالات الجسديّة التي تحدُثُ فجأة. لم 
يخظز لي البثّة أنّ الناس يصيرون ”فقراء”. كانت تلك الفكرة جيّدةٌ وتستحقٌ ابتسامة. 


وجزئيًا أزال سؤالها التوثر أيضا؛ لأئي استطعت أن أؤكْد لها أنّنا لن نصبخ فقراء. كنث قد 
وضفث شبكة أمان في مكان يقدّم دخلا لعائلتنا بينما كنث أنا وبل تايلور نسعى وراء حلم 
مجلتنا. إن ما كنت أعرفه. ولّم تعرفه أماندا. هو أي كنت سأحصل على زيادةٍ على راتبي في 
اليوم الذي تركث فيه ”هارقرد بزنس ريقيو“. ساعَدني ذلك على أن أقولَ لها بطريقةٍ سهلة إِنّنا 
سئكون على أحسن ما يُرام. 


سألتني: "هل تعني أنّنا لن نُضْطَرُ إلى النوم على الرصيف؟“. 


وعدثها أنّنا لن ننامَ خارجًا. 


ما لم أستطغ أن أشرحه فى ذلك الوقت- وهو أمرٌ لم تسأله ابنتى- كان ما يلى: لماذا 
كنث أفعلٌ ما كنت أفعله؟ لماذا كان على القيامُ به حثّى لو كان يعنى الفشل؟ 

الحقيقة كانت أنى كنث أفكر فى مغادرة ”هارقرد بزنس ريقيو“ منذ أكثر من سنة. إنْ 
إمكانيّة البدء فى إطلاق مجلّة ”فاست كومياني” إِنْما دَفََ ذلك القرار قُدْمًا- على الزُغم من 
حقيقة أي كنت أتلقى الضحَ وأتعزّض لضغوط كي لا أغادر. 

كنث قد قلث لأحد أعضاء الهيئة التدريسيّة القدماء إي لم أكن سعيدًا بوجودي في 
”هارقرد بزنس ريقيو". كان يقول: حسئاء ابق في ”هارقرد بزنس ريقيو” لکن لا تأَخُذٍ الأموز 
كثيرًا على مَحمل الجذ. جذ شريكا يكون أحد أعضاء الهيئة التدريسيّة لتكتب البحوتٌ 
الخاضة بك وتنجرّها. استخدم وظيفتك في ”هارقرد بزنس ریقیو“ لتكون منضة لمهنتك 
الخاضة. 


حقني شخض آخر على البقاء, لكن لسنة أو سنقين. ستحلٌ الأشياء نفسها بنفسها 
بطريقة ما. إن بقيث في الكلّيّة إلى ذلك الوقت, سثكافئني الكليّة على خدمتي فيها بأن 
تعرض علي وظيفةٌ أفضل. 

مكانة أكبر, ومالَ أكثر, وأمانئ أكثر في مؤشسة تحمل سمعةٌ مرموقة لا حدود لها- تلك 
كانث حجخ البقاء. لو استطفث أن أنظر إلى المستقبل بعد عشر سنواتٍ لرأيث نفسي لا أزال 


في كليّة هارفرد للأعمال, وربْما في "هارقرد بزنس ريقيو”. ذلك كان السبت الذي دفقني لأن 
أقرّرَ المغادرة. 


كانت فكرةٌ ”فاست كومياني” تدوز في رأسي. شعرث كأنْ کل شي۽ قمث به في 
حياتي حثى ذلك الوقت كان يؤذي إليها- بسلاسة وبصورة محثمة. 


لم يكن السؤالٌُ المطروخ ما إذا كائتِ الفكرة جيّدةٌ أم لا. 
ولّم يكن السؤالٌ المطروح ما إذا كانت سكنجح. 
كان السؤال هو: هل ستكون لدي الشجاعة لأحاولّ؟ 


كنث في الخامسة والأربعين من العمر, وكنث أستطيع أن أبقى في كلْيّة هارقرد وأقوم 
بما كان أصدقائي من الهيئة التدريسيّة ينصحونني بالقيام به. لكن ثزك الكليّة لن يكون في كل 
عام إلا أصعب من العام الذي سبقه. هل سأكون بعد خم أو عشرٍ سنواتٍ قادرًا على اتّخاذٍ 
خطوة البدء في مشروع مجلَةٍ محقوف بالمخاطر؟ 


نظزث إلى المستقبل بعد عشر سنوات. 


عندما صرث في الخامسة والخمسين من عمري. ماذا سيكون أسوأ احتمال أستطيغ أن 
أقوله عن القرار الذي كنث أواجهه في سن الخامسة والأربعين؟ 
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هل سيكون محاولتي إطلاق مجِلَةٍ وفشلي في ذلك؟ 
أو هل سيكون فشلي في المحاؤلة؟ 


ماذا بعد؟ 


فلتتوقف لحظةٌ ونغئى أناشيد الحمدٍ للفشل. 


هذا صحيح. كما قال ياتون (281]01) في بداية فلم ”ياتون”: يحب الأميركثون الرابخ 
ولا يتساهّلون مع الخاسر. غير أنه صحيح أيضًا أنّ الولايات المتّحدة هي من الدُوَل القليلة 
التي يُسمح لك فيها بالفشل والحصول على فرصة ثانية, أو على أيْ عدي من الفرص التي 
تحتاج إليها. لا يمكئك أن تفقلَ ذلك في اليابان أو فرنسا أو في الول الاسكندنافيّة حيث 
التطائق والتجائش يَقِفان عائقًا في طريق المخاطرة. في تلك الثقافات, يُواجَهُ بالفشل أي 
شخص يملك الشجاعة ليعبث, كما يتعزض لخطر النْبذِ الدائم. 


وادي السيلكون هو أحدٌ الأمكنة القليلة في العالّم حيث يذهب أصحابٌْ رأس المال 
الرياديُون إلى العمل كل يوم وهم يتوقعون أن تفشلَ نسبةٌ كبيرةٌ من استثماراتهم. وليس هذا 
فحسب, بل إِنْهم يتحققون من الشيّر الذاتيّة للرياديين الذين يُرسلون إليهم خطظ أعمالهم 
ليَتأكّدوا ما إذا كانوا قد فشلوا في الماضي- ليس لمعاقبتهم بسبب فشلهم, بل لمكافأتهم عليه. 
الافتراض العملئْ هو أنّك إن لم تكن قد فشلت, فهذا يعني ألك لم تبذّل أقصى طاقتتِك في 
المحاولة. الفشلُ يعلّمْ دروشا لا يمكن تعلّفها بأيّة طريقة أخرى. 


تعلّمنا في ”فاست كومياني” أن المقالاتِ التي يكون الكاتب مستعدًا للتحدث فيها 
بمجالات فشله, هي التي كائث تلقى أكبرٌ تجاؤب من القُرْاء. مد مقالةٌ مورت ميرسون 
)Mort 1/1©9/6150(‏ عن ”كل ما اعتقدث أنْي أعرفه عن القيادة كان خط" في عددنا الثاني- 
ساعدث على وضع المجلة على خريطة السوق. هَهُنا رئيس تنفيذئ. مع روس پيرو (۴088 
01 , قد جل ”إي دي أس” (605) شركة ذاتٌ قؤةٍ ونفوذ, عندما أخبر العالّم عن فشله 
كقائد. تمدخ المقالات في مجلات الأعمال فَضائِلَ الرؤساء التنفيذيين القويّةَ التي لا ثنسى. أو 
أهم يُثيرون بعض الفضائح لاكتشافهم إخفاقات القائد غير المعلّنة. لكن أن يرف وئيش 
تنفيذئ علئا بضعفاته وفشله؟ تجاوَبّ القرّاء مع اعتراف مورت الصادق- ولا يزالون يتجاوبون. 
لا يزال مورت, إلى يومنا هذاء يتسلّمْ رسائلٌ إلكترونيّةٌ من قزاء رأوا مقالئه أَولّ مرّةٍ وتأثّروا 
إلى حدٌ كبير بتأمّلاته بشأن العمل والحياة. 


هناك الكثير الذي يمكن أن نقولّه عن فضائل الفشل. لكنّ أهمّ شيء حول الفشل هو أن 
علينا أن نفكر فيه بطريقةٍ مختلفة. بالنسبة إلى معظم رجال الأعمال, الفشل هو مغل الألم: 
تحاول أن تتجثبه بكلّ الوسائل. وهو يمكن أن يُلحِقَ الأذى بطرق عديدة- هو يضر بسمعتك 


A. 
وبحساب مصرفك وبمهنتك كذلك. الفشل, أو حتّى المخاطرة بالفشل. يمكن أن يجعلّ منا‎ 


وماذا عنك؟ كيف تنظز إلى الفشل؟ هل هو شيءَ يجب أن تتجتبه بكل الوسائل؟ عقابٌ 


ملم تريدُ أن تتهرّب منه؟ 
انظر إلى الأمر من وجهة نظرٍ مختلفة. لا تفكز في الفشل- أو حتّى في النجاح. 


فر في ما تطمَځ إليه. هل تريد أن ثحدث تغييزًا؟ هل تريدُ أن تُحدِث تأثيرًا في عملك 
وفي حياتك؟ أثريدُ أن تترك نوعًا من البصمة في مجال الأعمال والمجتمع وفي عائلتك؟ ما 
الذى تريدُ أن تُظهرّه عبر سنوات حياتك؟ 


ليس من المحتمل أن يطرخ الذين يلعبون على المضمون أسئلةٌ كهذه. ومع أنْ توخي 
السلامة والأمان قد يبدو أنه يحول دون الفشل. فإنّه. في الواقع, يَضْمَنْ حدوثه. 


كتب جون آدمز (803175 0117ل) لزوجته أبيجايل (1أهوأط8), ”لا يمكثكِ ضمان 
النجاح, يمكنك فقط أن تستحقّيه”. 


إنّ ما كان يّعنيه هو أنه لا يمكئك أن تفشَّلَ ما دمت لا تزالٌ تحاول. 
إن لم تكن خائفا من الفشل, فما الذي ستحاول عمله اليوم؟ 


وبعد عشرٍ سنواتٍ من الآن. ما الذي ستئدّم على كونك لم تحاول قظ أن تفعله؟ 


١| 
٤1 القاعدة رقم‎ 
القادةٌ الحازمون لا‎ 


يُخْفون مشاعرّهم. 


في كلّ سنة من السنوات الأربع الماضية, كان بعض الرجال والنساء من بين أكثر المتكلمين 
إلهامًا في العالّم, يحضرون اجتماع وولدزل. وفي كل سنة؛ بغض النظر عفن يكون هؤلاء 
الناس المشهورون أو بصرف النظر عفا يقولونه, يتحؤل الانتباه عنهم إلى مجموعة من 
العارضين المجهولي الهويّة: مهندسو المستقبل- شباب وشابّات يُختارون كلّ سنةٍ للعمل الذي 
يقومون به لقنح الأمل والمساعدة لأكثر الناس احتياجا في العالم. ۰ 


نهم ليسوا حرفا مهندسين معماريّين. لقد أعطاهم ياولو كويلو هذا الاسم بعد أن دافع 
عن فكرة جفع مجموعةٍ من الشباب من جميع أنحاء العالّم ليكونوا جزءًا من تجمُع وولدزل. 
كانت الفكرة هي إعطاء الرياديّين الاجتماعيين الشباب الموهوبين فرصةٌ ليتعلموا من قادة 
الفكر في العالّم. 


لكن هنا بالتحديد يكمُنئْ الجزء الجديز بالملاحظة: في كل سنةٍ يُمارش مهندسو 
المستقبل عمليّةَ التعليم والإلهام والتشجيع. ليس مهفا من يكون الأشخاض الآخرون 
الموجودةٌ أسماؤهم على جدول البرنامج. إِنّ الأشخاض الذين يأتون إلى وولدزل يغادروتّه 
وهم يتحدثون بشأن العمل الذي يقوم به المهندسون المعمارئون. ومع أنْ كل واحدٍ من هؤلاء 
المهندسين المعمارئّين يُمَتَحْ خمس دقائق فقط ليصف مشروعه» فإنّهم يَلقَون حفاوةٌ بالغة. لا 
يهمُ ما إذا كان ريتشارد ألديرسون (81060501 101310) من المملكة المتّحدة الذي يدب 
جيل الهند القادم من الرياديّين الاجتماعيئين؛ أو دنيسا أوغاستينوقا (06©11583 ٠‏ 
4 ) من سلوقاكيا التي تبني مؤشسة غير ربحيّةٍ لمساعدة الأطفال المعزضين 
للخطر؛ أو ساري باشي (83511 (Sari‏ 7 إسرائيل (الكيان الصهيوني) الذي يقدم حماية 
قانونيَةٌ لقا مجموغه ۲,٢‏ مليون لاجئ فلسطيني؛ أو رضوان غوستيانا (05]1808ا6 (RidWan‏ 
من إندونيسيا الذي يقدّمٌ المساعدة الطبْيّة في حالات الطوارئ في بلده- فالتّجِاوْبُ هو دائقًا 
نفسه: احتراحٌ عميقٌ وإعجابٌ وشكر؛ لأنّ كلّ واحدٍ يقوحْ بالعمل الذي اختازه. 


والان يُطرّح السؤال التالي: عندما تستخ لك الفرصة لتستمة إلى فرانك جري أو إيزابيل 
أليندي (006عااله ا15806) أو كريغ فينتر (1161/ا 9أ018) وتتحدّث إليهم, لماذا تج نفك 


1A۲ 


في نهاية المطاف متأتُرّا بشخص اسمه تزرول إسلام (1513]0 01ا8/321) وغلا شهبا (013 
98 وروث دي غوليا (0660113 11لا) وقد ألهقك ما فقلوه؟ 


الجواب هو أنّ هؤلاء الريادئين الاجتماعيين الشباب يُعطوئنا ما نحن في أمش الحاجة 
والعوز إليه. إِنْهم مثاليُون عمليُون. وهم حازمون وأقوياء حتّى إِنّْهم لا يُخفون مشاعرهم. إِنّهم 
يجلبون لنا الرومانسيّة الهمجيّة التي يتّصف بها الشباب الذين يعتقدون أنّهم يستطيعون تغييز 
العالم, وأنهم على استعدادٍ لأن يعملوا بجدٌ لإنجاز هذا العمل. إن هذا المزيج هو الذي يحتاج 
إليه العالّم أمش الحاجة, وهو ما ريده سرًا- وسيَفعَلٌ كل ما في ؤسعه ليُقلّلَ من شأنه ويهزأ 
به ويحبظه. إِنْ ما هو مُلهِمْ في هؤلاء الشباب- والقادة الحازمين المحبّين في كل مكان- هو 
أنْهم يقومون بهذا العمل على أيّة حال. 


في معظم الأحيان, عندما تقترِنٌ الصلابةٌ بالمحبّة, فإنّنا نحضلٌ على إحداهما. تمتلئ 
مجللات الأعمال بمواصفات القادة الحازمين الذين يستخدمون قؤتهم بطرق معروفة إمَا لجمع 
المال, وإمًا لبناء مهنةٍ ماء أو حتّى لاكتساب الشهرة. وغالبًا ما يُدافِةٌ عن القضايا الاجتماعيّة 
قادة يحثونّنا على إظهارٍ محبّتنا لفقراء العالّم: لتكون كُرماءء ولتمدٌ أيدِيّنا إليهم. ولتكون أيضًا 
رُحماء تجاقهم. الحزم والصلابة يطلبان مثا أن نقبلّ العالّم كما هو فيما تطلب مئًا المحئة أن 
نتمنّى لو كان العالّم مختلفا. وكلتاهما لا تثيران العجب والاستغراب. 


إن الشيءَ المختلف بشأن القادة الحازمين بحيتٌ يجعلّهم لا يُخفون مشاعرزهم, هو أنّْ 
لديهم التزامًا واضح الرؤية من نحو التغيير الذي ينجح حقًا. إهم مهتفون بما هو أكئز من 
القضايا المجقّة- ينبغي أن تكون قضايا حقيقيّةٌ لديها فرصة للفوز. ليس هناك شرف في الفشل 
النبيل؛ اليراغماتية الراديكالية تشير إلى نتائخ حقيقية وتطلبها. 


تعبنا جميعًا من مشاهدة ؤكلاء التغيير ذوي النيّات الحسنة وهم يُضْحُون بحياتهم باشم 
فغل الخير, كما تَعِبِنا من الموت لأجل قضايانا. نريدُ أن نعيش من أجل قضايانا ونرى قضايانا 


تنح 


ماذا بعد؟ 


جين شنودا بولين (80160 5010003 680ل) محلَّلةٌ مشهورة عالميًا تنتمي إلى مدرسة 
يانغ للتحليل النفسيٍ (5أ5لا|/3118 10131الال): وهي أستاذةٌ لولم النفس في جامعة كاليفورنيا. 
سمعثها منذ فترة قريبةٍ وهي تسرد قضّة يروكروستس (2]06105165) من الأساطير 
اليونانيّة القديمة. بحسب القضة, كان پروكروستس يَضْعْ فراشه المشهور على الطريق المؤذية 
إلى أثينا. عندما كان يقتربُ منه مسافِرُ ماء كان پروكروستس يقيش طول ذاك المسافر: إذا 
كان طويلا. كان من شأن يروكروستس أن يَضبظ حجم الفراش ليكون قصيرًا؛ وإذا كان 
المسافر قصيرًا. كان يعدله ليصيز طويلًا. كان كل مسافرٍ يسكلقي على فراش پروکروسټس. 


وكائتٍ الأطراف الأطول من الفراش ثبتر؛ والأطراف الأقصر كانت تتمدّد. كان كل مسافر يغادز 
الفراش وقد تغيّرَ الفراش بحسب معادلة يروكروسيس. 


والیوم. يبتر فراش يروكروستِس أطراف قادة الأعمال والثشطاء الاجتماعيّين ويشدٌ 
قامتهم ليتلاءموا مع القالب الحديث. ثزال قلوبُ قادة الأعمال ذوي العقول الحازمة قبل أن 
يستمزوا في رحلتهم إلى أثينا بحنًا عن النجاح. وتُزالُ صلابةٌ الأشطاء الاجتماعيّين ذوي 
القلوب الرقيقة قبل أن ينطلقوا للقيام بعملهم في ضنع التفيير. كلا النوعين يتأثران سلبا 
وعلى نحو سيئ بفراش يروكروسيس. 


العالم متعظش إلى العاطفة والفاعليّة. ليس إحداهما على حساب الأخرى, لكن كليهما 
مقا. هذا ما يمثله مهندسو المستقبل: الإلهام والتنفيذ. نهم يصتعون التغيير من خلال تدفُقٍ 


سواء أمبدغا اجتماعيًا طموحًا كنت أم وكيل تغييرٍ في شركة ماء فمن المفيد أن ثلتقِي 
نظرةٌ على المكان الذى ابتدأت منه والمكان الذى أنت فيه الآن. هل استسلفت لفراش 
پروکروسټس من دون أن تدري؟ 


عندما ابتدأتٌ عملك, ما الذي حفزك؟ هل كان لديك التزاح تجاه القيام بالعمل بطريقة 
مختلفة؟ وعندما كنث تخد قراراتٍ في أثناء عملك, كيف كنت تغيّر أهدافك الأصلية؟ إذا 
كنت قد أرذت إحدات تغييرٍ في العالّم, فلا شك أنّ العالّم قاوَمَ هذه المحاولة- هذه هي طريقة 
العمل في العالّم. أو إذا سقيك لأن تكون قائدًا مختلفًا في شركة ماء فإك واجهت مقاومةٌ من 
الداخل- لا شيءَ يدعو إلى الدهشة هنا. لكن من المفيد أن تقيّم الطريقة التي استجبت بها 
لهذه المقاومة. هل صرث شخضا ألين أم شخضا أصلب؟ هل غظث قلبك طبقةٌ صلبة؟ أم 
جعلك تكراز الفشل المنتظم تقبَلٌ الخسارة على أنّها نصيبئك؟ 


الآن يأتي الجزء الصعب. هل غيّرتٌ أساليتك أم ساوفت على قيمك؟ هل غيّزتٌ مساك 


العالّمم ليس مكائا سهلًا للذين يَسعَون إلى تغييره. وهو لا يُرحب بعناق ودَيْ بأولئك 
الذين يقولون إن الوضع الراهن غير ملائم. ولا بالذين يقولون إِنّه لمجرّد أُنْ الأشياة هي ما هي 
عليه الآن, إن هذا لا يعني أن هذه هي الطريقة التي ستكون عليها في الغد. ذلك حسنٌ؛ هذا 
فراش پروكروستس. توجَّدٌ اليومَّ طريقة أخرى للقيام باللعبة. إِنّنا نشهَدٌ بروزٌ نوع جديدٍ من 
القادة في مجال الأعمال وفي الحكومة والمنظماتٍ غير الربحيّة, الأشخاص الذين يجمعون 
بين الأمل الراديكالئ والحلول اليراغماتيّة. هؤلاء هم القادة الذين لا يخافون من سخرية 
الآخرين وأن يحسبوهم ”ضعفاء” أو ”غير فاعلين“ عندما يُظهرون عواطفهم, لأنّ لديهم 
خبراتٍ جيه ونتائج حقيقيَةٌ ثبرهن على أنّ القادةٌ الحازمين يمكن أن يحهلوا بين جوانجهم 
قلوبًا دافئة. هذا هو نوع القادة الذي يطلبه العالّم, وهو النوع الذي يتجاوب معه العالّم في 
نهاية المطاف. 


تن 


القاعدة رقم ٤۷‏ 
مکاڻ كل شخص هو في 


قلب خريطة العالم الخاصّة به. 


كنت جالسًا في طائرة الخطوط الجؤيّة اليابانيّة المتّجهة من مطار كنيدي إلى ناريتاء على 
وشك أن أبدأ زمالتي التي تمتدُ ثلاثة أشهرٍ في جمعية يابائية. بعد ا دراسة كل ما هو 
ياباني» كنث أخيرًا في الطائرة أحمِلُ إضبارة من ثلاثة مجلّدات مُكنظةٌ بموادٌ تعزف الشركة, 
ومزوْدًا ببطاقة "ميشي”, وهي بطاقة التعريف اليابانية الرسميّة الخاضة بي. 


لا يعني هذا أئي كنث مستعدًا. كائث رحلةٌ تستغرق ست عشرة ساعة, كأنها امتحان في 
الصبر. وحتّى أجلِبَ الطمأنينة على نفسي وأرى ما سيُواجهني, أخرّجثُ مجِلَةَ الخطوط 
اليابانيّة الخاضة بالرحلة الجؤّيّة من الجيب الخلفئ للمقعد. ربْما استطفث أن أجعَلَ الرحلة 
الجؤيّة أقلّ رهبة إن استطفث أن أتتئع المساز بين نيويورك وطوكيو على الخريطة. 


وجذث خريطة العام على الغلاف الأخير للمجلة, غير أئي لّم أجذ نيويورك على تلك 
الخريطة. 


أنا أعرف أين تقَهُ نيويورك. على خريطة الولايات المتّحدة العاديّة؛ وبوجود فلوريدا 
تشيز بإصبعها إلى الزاوية اليمنى السفلى, وخظاف تكساس في الوسط, وكاليفورنيا ممتدة 
على الجانب الأيسر, تقع نيويورك في الزاوية اليُمنى العليا. 


لكن ليس على هذه الخريطة. كانت كاليفورنيا على هذه الخارطة في الجائب الأيمن. 
وكانت سان فرانسيسكو ولوس أنجلوس حيث كان من المفترض أن تكون نيويورك. 

نظزث ثانية. من المنطقي أنه إذا كائّث سان فرانسيسكو ولوس أنجلوس حيث كان من 
الُفترّض أن تكون نيويورك فإنّ نيويورك ستكون حيث تكونان عادة, أي على الشاطئ 
الأيسر. نظرت, وإذا هي بكلّ تأكيي هناك. 


عندما حدّدت موقع نيويورك بدأت الخريطة كلها تبدو مفهومة. 


1۸0٥ 
لم تكن المشكلة في عدم وجود نيويورك في المكان الصحيح. بل كائتِ في أنّ الولايات‎ 
المتّحدة بأكملها لم تكن في المكان الصحيح.‎ 


كانث هذه خريطة الخطوظ الجؤيّة اليابانية حيث لا تقغ الولاياث المتحدة في مركز 
العالم, بل كائتٍ اليابان هي المركز. إن خريطة للعالّم تقع فيها اليابان في المركز كانت تعني أنّْ 
الولايات المتحدة كانّث رأسًا على عقب, مفا وضُع نيويورك إلى اليسار وسان فرانسيسكو 
ولوس أنجلوس إلى اليمين. نظرتي الشاملة إلى العام وضعب الولايات المتحدة في المركز؛ 
كل خريطة أخرى كنث قد رأيثها يومًا كانت تبدأ بوجهة النظر تلك. نظرة اليابان الشاملة إلى 
العالّم وضقت اليابان في المركز. من الممكن أن كلّ خريطة في اليابان تعكش وجهةٌ النظر تلك 
التي مركزها اليابان. 


كان على أن أبتسم لارتباكى وفهمى الجديد: لم أك قد غادزث نيويورك وها أنا قد 
تعلّمث أوَلَ دروسي من زمالتي في اليابان- طريقةٌ جديدةٌ لفهم العالم. 


عندما جلشث أفكر في الفزق بين خريطة العالّم من وجهة نظر الولايات المتحدة 
واليابان. توضّلتٌ إلى إدراك جديدٍ ثان: لّم يكن الأمرُ يتعلّقٌ بالولايات المتحدة واليابان فقط. 
کل دولةٍ كائث ترى نفسها مركز العالّم ورسقث خريطتها استنادًا إلى هذه النظرة. 


عندئذٍ خطرّث لي الفكرة القائلة إِنّنا جميعًا نعيش في مركز العام في وقتٍِ مُتزامن. 
ماذا بعد؟ 


في عام 1585م, كان إدراكي المفاجئ المرتبظ بالخطوط الجؤيّة اليابانية في معظمه 
استعارة لَغويّةٌ ودرشا كنث في أمش الحاجة إليه في التواضع الجغرافي. بعد عشرين عاماء 
صار حقيقةٌ من وقائع الحياة الحقيقيّة. 


منذ عقدين من الزمان, كائث بعض الأمكنة في مركز العالّم أكثر من غيرها. كان وول 
ستريت (5]5661 ||1//3) مركرٌ العالّم الماليّ. وكانت هوليوود مركرٌ التسلية العالّمية. وكانت 
ميلانو مركز الموضة العالَميّة, وكان شارع ماديسون مركرٌ الدعاية العالّميّة. كان هناك مكانٌ 
لكل شيء, كما كان کل شيءٍ في مكانه. 


إن أرذت اليو أن تفخض مستقبلَ المال, يمكن أن تذهب إلى العاصمة الصينيّة بيجين 
(بكين)- أو إلى دولة إسلاميّة لتَتعلّم القوانين التي تتحكُم في الأموال بحسب الشريعة. وإِنْ 
أرذت أن تكون جزءًا من صناعة الأفلام ذات المكانة العالميّة, فيُمكنك أن تذهت إلى نيوزيلندا 
أو الهند لترى كيف تعمل صناعة الأفلام الهنديّة. وماذا عن أشهر محال الدعاية في العالّم؟ 
جرب لندن أو طوكيو أو سان فرانسيسكو. والموضة, ساو ياولو أو برلين أو أي مكان آخر على 
الأغلب. 


ما الذي تغيّر؟ الموهبة والتكنولوجيا والقوّة. لن يُضْطَرٌ الموهوبون بعد الآن لأن يذهبوا 
إلى مركز الصناعة القديم ليغقبوا بطاقاتهم. إذا كانت لديك موهبة كافية, يمكنك أن تعمل 
حيثما تّشاء. الأشخاض الموهوبون الآخرون سيّجدونك ويسقون لأن يتعرّفوا إليك. ويخلقون 
وسيلةٌ للعمل معك. 


هنا تدخلٌ التكنولوجيا في اللعبة. مرّةٌ أخرى, التكنولوجيا هي المحفُز. ما دامَتِ 
التكنولوجيا تربظ الناش ببعضهم حيثما يختارون أن يعملوا ويعيشوا, فإنْ مركز صناعتك على 
الأغلب هو حيئما تكون. التكنولوجيا تعني أنْنا نستطيغ العمل مع بعضنا بارتياح من دون أن 
نكافح من أجل القيش مغًا. 

ثم يأتي دور مسألة السلطة. إن ”حَفظة اللهب” (The Keepers of the flame)‏ 
القدماء الذين كانوا يقرّرون مَن المهمُ ومن ليس مهفاء لن يستطيعوا بعد الآن توجية تلك 
الدعوة. في صناعة تل الأخرى. يصف مصطاح ”العمل الحز” المكان الذي يتمُ فيه العمل الأكئز 
إبداغا والأمكنة حيث يعمل الأشخاض الأكثر دينامية. 


هذه التغييرات تجعَلٌ ثلاثة أشياء أمورًا حقيقيّة. 


ولا لا يوجَدُ أي مكان في العالّم غير ذي صلة. إن أرذت أن تكون تلميذ أعمال أو إبداع, 
فإن العالّم كله هو غرفةٌ صفك. 


ثانيًاء يمكثك أن تقزر المكان الذي ستفتځ فيه دكانك. يمكثك أن تتّخدّ قرارًا مدروشا- 
الصين موجة المستقبل, مثلا- كُمْ بقهقة في بيجين أو شنفهاي كجزءٍ من تعليمك العالمي. أو 
قد تقرّر أنّ نوعيّةٌ الحياة مهقة بالنسبة إليك بقدر أهميّة الدافع الاقتصادي الأؤلي. فتختاز 
لذلك كولورادو سبرینغ (1109م5 0010]800) أو آشقيل (»!|أ/ا©88) لتكون قاعدةٌ 
لعمليّاتك. 


أن تهربَ من اكتئاب الفرى وتثجه إلى نيويورك وأنت مدرك أله إن كان في إمكانك أن تنجخ 
هناك فإك ستنجحٌ في أي مكانٍ آخر. والآن, لئقلب المعادلة: يمكئك أن تنجخ في أي مكان, 


فلماذا يجب أن تنجَح هناك؟ 


في ألبوم أغاني فرانك سيناترا (5103178 1311!6), إن كنت تريدُ أن تنجح, فإنّ عليك 


ثالثا, إذا كنت رياديًا موهوبًا أو مِهنيًا طموحًا؛ وكان يسغك أن تختار مكان عملك 
وشكناك فما الأمر المهمُ بالنسبة إليك؟ ما العواملٌ التي تندرج في عمليّة اتُخاذ قرارك؟ 


كما هي الحال دائقاء إنّ العاملٌ الأه يتعلّقٌ بالناس. هل أنت في مكان توجَدُ فيه مع 
أشخاص أذكياء وملتزمين ويملكون طاقةٌ كبيرة؟ هل هناك مواهب حواليك بما فيه الكفاية؟ 
هل سيأتي المزيدُ من الأشخاص الموهوبين للعمل معك؟ إِلامَّ تحتاج لتختاز الأقوى؟ 


AY 
الشيغ المهمٌ التالي هو البنية التحتيّة التكنولوجيّة, بما فيها المواصلات. هل يمكن للمال‎ 
والمعلومات أن يتدفُقا من دون أي عائق؟ هل يمكنك ويمكن لِزّبائنك وشركانك الائصال‎ 


ببعضكم بعضًا من دون تأخير أو من دون وجود متاعب؟ 


وماذا نقولٌ عن معدل الذكاء فى مجتمعك؟ هل هناك كلّْيَاتٌ وجامعات, أو مؤسّسات 
الفكر والرأيء أو مراكزٌ تدريب لرَفْعِ مستوى الذكاء الجماعي؟ إذا كان الأذكياء هم الرابحون- 
وهم رابحون- فما الذي يفعله مجتمفك لجَدْبٍ الأدمغة والاستثمار فيها وتنميتها؟ 


كيف تقيش مستوى طاقة المجتمع؟ الأكثز ليس بالضرورة هو الأفضل, والفوضى يمكنُ 
أن تكونّ أكثر ممًا ينبغي. لكن مجتمقًا ليس فيه طنين صحَئنْ يمكن أن يكون مكائًا صعبًا لتدء 
مشروع جديدٍ وتوفير الموظفين له. 


وماذا عن قِيِم المجتمع الأخرى؟ هل هناك مشاركة مدنيّة؟ هل يهتمُ الناس الذين 
يسكنون هناك بالمكان الذي يدعونه تيتهم؟ هل هناك تعاطف مجتمعي؟ هل يهتمٌ الناش 
عضهم ببعض؟ هل هناك شعورٌ بوجود اختراع مستقبلي؟ هل يعمل الناش مقا لتحقيق شعورٍ 
مشترَك لقا يمكن أن يكون عليه مجتمعهم في السنوات القادمة؟ 

إنّه عالّم كبير- ويصيز أصغر طوال الوقت. لا يتعلّق الأمز بكون العام مسظحاء إنْما 
يتعأق بكوننا جميقًا مرثبطين ببعضنا بعضا. خريطةٌ الخطوط الجؤيّة اليابانية صحيحة: أنت 
في المركز, وكذلك كل شخص آخر. 


۸۸ 


القاعدة رقم ۸> 


فى عام ۱۹۹۰م نظرّث روزان هاغرتى (/1309©/11] ©805311) نظرةٌ قاسية إلى الطريقة 
التي كانت وكالات الخدمة الاجتماعية في نيويورك تتعامَلٌ بها مع مشكلة المشرّدين المزمنة, 
فقزرت أن تفعلّ شيئًا مختلفًا. ففيما بدا أنّ المسؤولين والخبراء المسؤولين عن المشكلة 
راغبون فى التُساهل مع الوضع الراهن, كانت روزان مصمّمة على إنهاء مشكلة التشرُد المزمنة. 
وقد كان دنه نموذجٌ يجِقَغٌ ما بين مشاعر الإقناع الأخلاقي والاقتصاد العملي. كائث لديها 
منظّمةٌ ثدعى الأرضيّة المشتركة (61010110 0017717017) كانت قد أشسنها للقيام بهذه 
المهمّة. وكانث لديها مشكلة: كيفيّة الانتقال من الخُْظة إلى التنفيذ. لقد تحثّم عليها أن تبن 
أَنْ نموذجها سينجخ في الوقت الذي تخلقٌ فيه الأحوال التي تسمَخ له بالنجاح. بكلماتٍ أخرى, 
إذا كان التغييز معادّلةٌ حسابيّة, فإِنْ عليها أن تحلّ معادلئين في الوقت ذاته. 


إنَ الحلّ لمعضلتها الثنائيّة كان يكمُئ في شكلٍ ممه بعيدٍ الاحتمال. في قلب تايمز 
سكوير (501013]6 1157765) كان يقع فندق سكوير. في ذلك الوقت, كانت المنطقةٌ المحيطة 
بالفندق قَذِرةٌ وخَطِرة؛ إذ كائث تُسيطرُ على المنطقة سلوكيّاتٌ مغل البغاء (الدعارة), وتعاطي 
المخدرات, وجرائم الشارع. لكن إن كان الحئ المجاوز مُظلقا. فإ فندق تايمز سكوير كان ٠‏ 
قلت الظلام. كان البناغ المتدهوز ملآنًا بأناس حيائهم قد تحظمت. وقدّم الفندق مَلاذًا للبائعين 
وسماسرة البغاء والبغاياء الذين كانوا يعرضون تجارتهم في الشوارع. عندما غرض البناء للبّيع, 
كان متوققا ألا يرغت أحدّ في شرائه. 1 


ما عدا روزان. ما شاهدثه في الفندق من جحيم» کان فرصة لمشروع مُبڍع ومميّز. كان 
باستطاعتها أن تستخدقه لثبرهن على صلاحيّة نموذج التغيير الخاض بهاء بينما يُحدِتُ في 
الوقت نفسه تغييرًا حقيقيًا في الحيٌ وفي حياة مئات المشزدين في نيويورك. 


ولَمّا كان الدعمٌ المالى لشراء مبئى هو أوَلَّ ما كانّث تحتاجٌ إليه. فقد بَتَث فى البداية 
قضتتها على الاقتصاد. وكانت هناك دراسة جدوى مُقنعة لأجل التغيير الذى شقث إلى خَلقه. 


هل عرفت المدينةٌ أنّ كلفة الاحتفاظ بباب خدمات دؤار لأجل المشردين تَصِلُ إلى أكثر 
من ثلاثة أضعاف كلفة توفير سكن لهم؟ وهل أدركت المؤشساث الماليّةٌ الرئيسة أن تنظيف 


١19 


فندق تايمز سكوير قد يؤدّي إلى تحسين المنطقة بأكملها؟ 


إنّ تجديد فندق ما تجديدًا ناجخا- حثّى ذاك الذي يستبدلٌ بالرجال والنساء المشدين 
في السابق بائعي المخدّرات- يمكن أن يؤدي إلى زيادة التنمية الاقتصاديّة للمنطقة بأسرها. 
قبل أن تنتهي من عملها, كانت روزان قد حصَلّث على ٤١‏ مليون دولارًا دعقا لها من المدينة 
والداعمين الخصوصيّين مغل كلوروكس («01010) وجاي. بي. مورغان (1/101903 2 .ل). 
كائتِ الأموالٌ سثنفق على تحويل فندق تايمز سكوير من مأؤى للفتاجرين بالمخدرات, إلى 
نموذج عملي لمساكن تحت الإشراف لمشرّدي المدينة المزمنين. 


ول حؤّلت كومون غراوند (61010170 0171701©) الفندق القَذْرَ إلى 101 شقَةٌ سكنيَةٌ 
صغيرة, وإلى خذماتٍ اجتماعيّةٍ في الموقع للفستأجرين المشزدين سابقًا. ثُمْ توجهّث روزان 
إلى منشآتٍ تجاريّةِ ذاتٍ علاماتٍ معروفة مثل بن أند جيريز (۵۲۲۷8ل 8 8©1) وستاركتبس 
(0015ا51810) لاستئجار أمكنة في المبنى وقربه. مر أخرى كانت تستخدم حركةٌ واحدة 
لحل مشكلتين: قدّم الشركاء التجاريُون ذوي المواصفات العالية وظائف للفقيمين في المبنى, 
الذين تحشنث حيائهم من جديد. وبذا ساعدوهم على استعادة عافيّيهم. وأڭدوا لمؤسّسات 
الأعمال الأخرى أن إعادة تنمية تايمز سكوير كان عملا حقيقيًا جديًا. بعد مدّةٍ قصيرة, 
افتتخث ديزني (/ا©0151006) مخزئا رئيشا في المنطقة, وكان تايمز سكوير بذلك في طريق 
عودته إلى سابق عهده. 

مشروغ متميِزٌ واحدّ بَرهَنَ على جدوى استراتيجية روزان في وضع حدّ للئشزد وتحفيز 
نهضة مستمزة للمنطقة بأسرها. وأثبت المشروع فكرةٌ مُعاكسة للفطرة السليمة تقول إِنّْ 
مشروغا غير ربحي يمكن أن يوفْر أموالّ دافعي الضرائب وِيِوَلّْدَ أرباخا حقيقيَةٌ للشركاء 
والمستثمرين. كما أعطى المشروع روزان نموذجًا توضيحيًا لاستراتيجيتها الكبرى لإنهاء 
التشد في نيويورك وفي مدن أخرى في جميع أنحاء أميركا. 


ماذا بعد؟ 
التغييز هو نظاحُ الوقت الحاضر. السياسيون يَعِدون بالتغيير, والمنظمات غير الربحيّة 
تصمُم برامج لإحداثه. والشركات تدفَة لقاءَ دوراتٍ تدريبيّة لتمكينه. 


المشكلةٌ هى أنّ أشخاضا قليلين يؤمنون به. إن التفييز هو مفهوحٌ مائة جدًا لقبوله 
بكامله. كيف نغيّر؟ ومتى؟ وماذا؟ 


إن عَمَلَ مشروع مُبدع هو جَغْلٌ التغيير قابلًا للقصديق. عندما يّراه الناش ويشعرون 
بؤجوده ويستفيدون منه. عندئذٍ لا يكون التغييڙ مجزّدًا. بل يكون تغييرًا حقيقيا. 


ماذا تستطيةٌ أن تتعلّم عن المشاريع المتميّزة المبدعة من روزان هاغرتي وفندق تايمز 
سكوير؟ 


:5 
١.إنّ‏ من الجيد أن تكون لديك استراتيجية. إِنّ النموذج الذي يبين كيف يحدثُ التغفييز يمكن ا 
أن يوجه أعمالك ويقدم إليك نضا تستطيغ أن تستخدقه لإقناع الآخرين. انظز إلى 
نموذجك على أنه خُظَةٌ عملي اجتماعيّةٌ للأعمال. إِنّها تحتاج إلى مقدارٍ واف من 
الانضباط والصرامة, وإلى مدخَّلاتٍ خارجيَةٍ كالتي تحتاج إليها خُطَهُ أعمالٍ ربحية. 
عندما تشحدٌ حُظئك, فإك ستتعلْمٌ من الآخرين, وتحدّد أهدافًا للفُرص, وتستقطث 
خُلَفاءَ تحتاج إلى مساعدتهم في أثناء انتقالك من الحْظة إلى الواقع. 


؟.للمبتدئين, ركزوا على ما يمكن القيام به. ينبغي أن يجح مشروغك الأول إن أرذث أن 
تول مصداقيّةٌ لاستراتيجيّةٍ التغيير الأكبر الخاضة بك. اختز مشروغا يمل رؤيتك 
ويحملٌ فرصة كبيرةً للتجاح. وبينما تطؤز حظتك وثضيف إلى استراتيجيتك, فإك 
تبث أيضًا عن المشروع المناسب. في هذه المرحلة من جهود التغيير التي تبذلها. فان 
كل مشكلة تعترضك هي أيضًا فرصة. إن الشيءَ الأكثرّ إزعاجا وبشاعةٌ في تايمز سكوير, 
كان أرضيّةٌ مثاليَةٌ لإثباتِ جهود روزان هاغرتي في التغيير. 


“.الاعتباراتٌ الماليّةٌ يجب أن تنجح. هل تذكر المعادلة ”يحدْثُ التغيير عندما تكون كلفة 
الوضع الراهن أكبر من المجازفة بالتغيير“؟ (انظر القاعدة رقم ه) إذا كان مشروغك يعوذ 
عليك بالوفر أو يقدم إيرادا جديذاء فإك ستعزز على الور فرصك للتجاح. إِنّك تحتاج 
إلى السوق ليصوت بالإيجاب. عندما تجقلٌ الاعتبارات الماليّةَ تنجح, فإك ثعطي السوق 
سبا آخر للقصويت لك. ١‏ 


؟.ابحث عن شركاء رئيسين. عندما أضافَّث روزان المدينة وبن أند جيريز وستاركبس 
وكلوروكس وجاي. بي. مورغان إلى فريقهاء فإنها حصث على أكثر من المال؛ إذ إِنّْها 
حصلث على تأييدهم ونفوذهم ومصداقيتهم. ومع أنْ برامجهم تداخلّث جزئيا مع 
برامجهاء فإنْ روزان استطاعث أن تحصل على دعمهم الكامل. 


5.انظز إلى التغيير وكأنه نجيل (مسظخ عشبئ أخضر). يُنتخ البستانئ النجيل إا بالبذور 
وإمًا برَرْعِ مساحةٍ من التربة بقطعة من مسظح آخر, وهذا ما يمثُلٌ أساس المسظح 
العشبئ الأخضر. ثُمْ يضيف قطعة ثانية, فتبدأ القطعتان بالنّمو تجاه بعضهما بعضًا. 
وبمرور الوقت, يبررٌ مسح أخضر بكامله عندما تغظي هذه القطعٌ الأرض وتفظيها 
باللون الأخضر فتغيّرَ منظر الأرض بالتدريج. 


إنَّ مشروغك المتميز الأول هو مساحة التربة الأولى للأعشاب. إنّه يضم الأساس 
لمصداقتّتك, ويجعلك تربح مناصرين لك. وغالبا ما تقزر المساحةٌ الأولى من التربة القطعة 
الثانية التي ينبغي زراعتها. إنّه يُبِيّن للآخرين كيف يمكن أن يصير مشروغك استراتيجيّة. 
وقد يؤدّي إلى الحصول على دعم مالي وسياسئ مه يؤديان إلى خُلْق شراكاتٍ جديدة. 


والأهمُ من كل شيء. أنه يجقلٌ الوعد بالتغيير حقيقيًا. إنه يحؤل جرأة الأمل إلى جرأة 
النتائج. 


15 
القاعدة رقم >٩‏ 
إن أرذت أن ثنمة وآنت قائد, 
فعليك أن تنزع سلاح 
حراس حدودك. 


كانت السنة 1518م. كان أخي مارك قد أنهى دراساته في ألمانيا. وكان طالبًا يتلقى إعانةٌ من 
مؤشسة فلبرايت (011911الاآ). ذهبث حيئئذٍ جؤا لأقضي الصيف معه في جولة في أورويا 
في سيارة فولكس قاجن التي كان قد اشتراها. ذهبنا إلى براغ العاصمة التشيكيّة للاستمتاع 
بفترة ازدهار ”ربيع براغ“ القصيرة جدًاء ثم توجهنا عائدين إلى ألمانيا الغربية (لم تكن ألمانيا 


توخدت بعد) 


كان طريقٌ العودة الوحيدُ من خلال مم في ألمانيا الشرقية. وصلنا إلى نقطة تفتيش 
وتوقفنا حيث كان خزاس حدود ألمانيا الشرقية المسلحين تسليخا كاملا يُيطرون على تدفق 
حركة المرور. 


عندما أتى دورنا. سلّمنا جوازاتٍ سَفرنا إلى أحد الحزرّاس, وكان رجلا ضخما يلبش البزّة 
النظاميّة لجنود ألمانيا الشرقية ويحمِلُ بندقية أوتوماتيكية معلقة على كتفه. ألقى نظرةٌ على 
جوازات سفرنا ولوّح لنا بده لنخرج من صف السيّارات ونقفٌ في موقف للقركبات. ثُمْ اختفى 
داخلّ أحدٍ أكشاك الحراسة المصطفّة على طول الحدود. 


جلشنا في مَوقف المركبات وراقبنا الحرّاس وهم يُشيرون للسيّارات الأخرى بالتقدُم. 
بعد ساعة, ثوبنا من الجلوس في السهارة فخرجدا لكي نحؤك أجساتنا. مؤت ساعةٌ أخرى 
ونحن لا ئزال جالسين في مَوقف المركبات. لَم تكن هناك أيه علامة على ؤجود الحارس الذي 
أَخَدَ جوازات سفرنا. ولّم تَكُنْ هناك أيضا أيّة علامةٍ على وجودٍ جوازاتٍ سفرنا. كنا في أرض 
محايدةٍ عند نقطة تفتيش ألمانية شرقية من دون أوراقنا الغبوتية. 1 


فى نهاية الساعة الثالئة, كان مارك قد ضاق ذَْعًا بالانتظار. بكلّ تأكيد. كنا شبابًا 


وأميركيّين: ولا شك أنّ الألمانَ الشرقيّين فكروا أنه من الممتع القَبَتُ معنا. لكن ما لم يعرفوه 
هو أن لغة مارك الألمانية كائث جيّدةٌ بحيث لا يمكن تمييزه عن مواطن ألماني. 


4 
جذب مارك انتباة أحدٍ الحرّاس. لم يكن هو الحارش الذي انطلّقَ بجوازات سفرناء 5 ١‏ 

هو وبندقيّته كانا في مثل ضخامة الحارس الأؤل وخطورته. عندما اقتربَ الحارش إلى 

مسافة يستطيع فيها أن يسقع ما يُقال, قال مارك بلهجة ألمانيّة صرفة: ”أخدّ أحدُ أصدقائك 

جوازات شفرنا منذ ثلاث ساعات. إِنّه على الأرجح في برلين الغربية الآن“. 


استدار الحارش على عقتيه وانطلق نحو المقصورة. ثم عاد ومعه جوازات سفرنا وأشاز 
إلينا بالتقدُم إلى أمام الصف من خلال نقطة التفتيش, ثم عبر الحدود. 


أْصِلٌ هنا إلى ذروة القضة: بعد أربعين سنة, لم يَعُذ هناك وجودٌ لحرّاس الحدود, وزالث 
ألمانيا الشرقيّة, ومستشارة ألمانيا الموحدة كانث قد نشأث في دولةٍ لم تَعغُذ موجودة الآن. 


ماذا بعد؟ 


سوا أغلفنا أم لم نعلغ, فإنَ لدى جميعنا حراس حدود. في بعض الأحيان يكونون 
مَجازيين؛ وفي أحيان أخرى يكونون حقيقيّين. في كلتا الحالئين, التفسير هو ذاته: نحتاخ 
إليهم لأجل حمايّتنا الشخصية, لتقائنا على قيد الحياة. وفي معظم الأحيان تصيز الحالةٌ 
معكوسة- أي يصيز حزاش الحدود حراس السجن, وما يبقى على قيد الحياة ليس هو الأمر 
الأهة. كلما ارتفغت إلى مستؤّى أعلى في مهنتك؛ وكلما كنت أنجَح في عملك, وكلما حضَلْتٌ 
على حراس أكثر, كان الثمن الذي تدفغه أكبر. ١‏ 


ولنأخُذْ خبرتي في كلَّيّة هارقرد للأعمال. عندما دخلْت حر الكليّة أَولّ مزة, بدا كأنّه 
مدينةٌ محاطةً بجدران. حى إن تخطيظ الأرض فيها بدا كأنّه منطقةٌ محاطة بخندق مائي. 
كائتِ البؤاباك محروسة ولَّم يكن يستطيغ الدخولّ إليها أو العبور منها إلا الأشخاض المدعؤين 
(المخؤلين). 


بعد مدّةٍ وجيزة, بدأ رد فعلي الأؤلئْ يتلاشى. كان شعورًا رائقا أن أكون داخل البؤابات, 
وكان ذلك يعني أي أحدُ أفضل الأشخاص وأذكاهم هناك. كائث بطاقةٌ عملي الخاضة بمجلة 
”هارقرد بزنس ريقيو"أشبّة ما تكون بجواز سفر, ممًا سمح لي بالوصول إلى غرفة طعام الهيئة 
التدريسيّة والمكتبة والصالة الرياضيّة. تأكدث مكانتي بين النخبة بما نعفث فيه بالوصول إلى 
الحرم الجامعي. 


عندما غادزث كلَّيّة هارقرد للأعمال, أنزلّتِ البؤابات بسرعة. إذا أرذث أن أعود وأزوز 
صديقًا لي من الهيئة التدريسيّة, سيَطلْبِ مئي خرّاس البؤابات أن أسجِلٌ دخولي وأذكز 
الشخص الذى سأزوره وأوقف سيّارتى فى المنطقة الخاضة بالزوّار من الخارج. جعلنى هذا 
الوضغٌ أتساءل: ما الذي يمنةٌ حراش البؤابات من دخولهء بينما تحتاج كلّيّة هارقرد للأعمال لأن 
تسمح بدخوله؟ ماذا كان ثمنْ هذا المنحنى المغلّق الدفاعئ الذى لا يصعُب جا اختراقه؟ 


4 
بالتأكيد. ليست الدُوَلُ أو الجامعاث هي التي تُعْلِقٌ حدودها فقط على نفقتها ® ١‏ 

رأيت أناشا يفقلون الشيء ذاته- عادةٌ ما يفعلٌ القادة هذا كوسيلةٍ لحماية أنفسهم من نجاحهم. 

يبدأون مهئهم متعلمين مُنقَتحين من السهل الوصول إليهم. وعندما يترفّعون في المؤشسة- 

في العادة لأنهم متعلمون- تفمزهم المطالث والتوقّعات التي يحفلهم إِيّاها الآخرون. إِنّْها كثيرة 

جدًا وينتهي بهم الأمر إلى تشكيلٍ قشرة خارجيّةٍ غير مرئيّة- درع واق للجسد يشبهُ الصدفة 

المحيطة بهم. يخفض هذا الدرغ الضغوظ الطاغية. لكنّ هناك ثمئًا له: لا يستطيغ القائدُ أن 

ينمو خارج حدود هذا الدرع. والأسوأ من هذا هو أنّ ما في الداخل يبدأ يتضاءلٌ ويموت لاله 

انقظة عن مصدر الطاقة الجديدة. إِنّ القائد الذي كان متعلْمَا صار شخضا آخر يتصف بالقسوة. 

من الممكن رؤية هذا الوضع لدى السياسئين والرياديّين والرؤساء التنفيذئين. إِنّهم يبدأون من 

شرارة خاصّة, لكن عندما يُغلقون حدودهم, تنطفئ الشرارة وينتهي بهم الأمز إلى وجودٍ 

حراس لحدودهم- الحقيقيّين والمجازئين- يتضبطون إمكانيّة الوصول إلى الداخل. 


هل هناك ما يمكئك القيام به لتبقى مُنفتِحًا وحيًا وقابأا لوصول الآخرين إليك؟ 


أو احتفظ حولك بالأشخاص الذين لا يخافون أن يقولوا الحقٌّ لأصحاب السلطة. 
يحتاج القادةٌ إلى أشخاص يتحدونهم ويخالفونهم الرأي. سيزيلُ النظام بشكل روتيني هؤلاء 
الأشخاص. ويُبقي حراش الحدود- في شكل المساعدين الإداريين ونؤاب الرؤساء التنفيذيئين- 
هؤلاء الأشخاص المخالفين بعيدًا عن الرئيس. إذا كنث قائدًاء فالقرارٌ يعودُ إليك في السماح 
لهم بالاقتراب منك- سواء أفي البيت أم في العمل. 


ثانيا, تذكر جيّدًا أن تحتك بالناس الحقيقيّين. عندما ترشّحَ جورج دبليو. بوش 
للانتخابات الرئاسيّة للمزة الثانية, انتشرّتٍ الأخباز بأنه لا يعرف كلفةً غالون الحليب. قَالَتِ 
القضة إِنّه ذهب إلى مخزن البقالة وتعجْت لدى رؤيته جهاز المسح الضوئي. أهذا صحيحٌ أم 
خطأ؟ ليس هذا هو المهمّ. الفكرة هنا هي أنْ الناش حسبوه شخصًا لا يعرف كيف تكونُ 
حيائهم العاديّة. إنَ السبيلٌ إلى هزم حراس الحدود هو التأد من عبور الحدود. تناؤل غداءً 
موضوعًا في كيس بْنَيْ على طاولة العاملين الآخرين. ادغ شخضا غير مُسرف إلى الغداء. 
أجب على المكالمات التي ترد إلى هاتفك بنفسك- هذا أسلوبٌ ناجخ بالنسبة إلى ورن بافيت. 


ثالئاء لا تنكر الجانبَ العاطفي للأعمال. في عام ؟١٠٠م,‏ فاز دانييل كانمان (اع¡,03 
220 بجائزة نوبل في الاقتصاد بسبب عمله على الجانب العاطفئ من الاقتصاد. 
واليوم نحن نعرف أن الأعمالّ ليث كلها أرقامًا وتفكيزا منطقيًا. إذ يلعب الذكاغ العاطفئ دورًا 
مهمًا في نجاح الأعمال كما يلعبه حاصلٌ الذكاء الخام. لسوء الحظ, لا يوجَدُ الكئير في كليات 
الأعمال أو في مجال الأعمال من الأمور التي تعلّمُ القادة استخداة الجانب الأيمن من الدماغ. 
يصرف عدد قليلٌ من الرؤساء التنفيذيّين وقئًا لحضور صفوف الرسم, أو الالتحاق بصفوف 
الموسيقى, أو تجربة أشكالٍ مختلفة من التأمل. 


هذا أمز سيئ جدًا. لأئه إن أرذت أن يُنَزِلَ خزاس حدودك بندقيّاتهم, فإنه قد يتحثم 
عليك أن تلتقظ فرشاة دهان. أو تعلّم تحدُتٌ الألمانية بظلاقة. 


١5 


القاعدة رقم ٠١‏ 
في طريق الصعود. حذارٍ من 
ا ولك ا 


نقاظ ضعفِك في طريق الهبوط. 


يُعدُ جون دوار على نطاق واسع. الرأسماليئ الريادي الأكثر تأثيرًا في جيله. ولهذا السبب قد 
تكون فكرةٌ الكتاب التي وصفها لي ذاتٌ مرةٍ عندما كنث في ”هارقرد بزنس ريقيو“- أكيز 
فكرة كتاب أعمال إفادةٌ, لكنها لم تكتب بعدُ. 


قال جون: ”لدي جميؤ حط الأعمال القديمة هذه في مكتبي”. ثُمْ تفؤه بأسماء قائمة 
من الشركات المدهشة التي دعقها في ”كلاينر ييركنجز”, بدا بشركة ”كومياك كومپيوتر“ 
.(Compac Computer)‏ أكملّ قائلا: ”في كل حالة يمكئك أن تجد جملةٌ واحدة أو فقرة 
لصف ما يتميّز به نموذخ أعمالهم الفريدة من نوعها. قد يكون نظامُ توزيعهم الفريد أو نموذج 
التجزئة لديهم. يمكن أن يكون العنصرُ الذي يفسْرُ نجاخهم في البداية, هو ذائه ما يفشر 
فشلهم لاحقًا". ٠‏ 1 


قلت لجون إنْي لا أعرف كيف يعمل عالّم رأس المال الاستعماري؛ لكئي اعتقذث أي 
أعرف كتابًا عظيمًا ومقالة رائعة في ”هارقرد بزنس ريقو“ عندما سمعث ما قد قيل. بدا كأنّه 
تقاظةٌ بين أفضل أمثلة الحالات الدراسيّة في كلْيّة هارقرد للأعمال, وتعليقاتٍ متأئية لمستثمر 
متمزس في كيفيّة تطبيق الأفكار. إن ست إلى عشر حالاتٍ دراسيّة يمكن أن تُشكُلَ كتابًا رائعًا 
دهشا في فن الريادة- مع فصل واحدٍ مكتوب كمساهمة في ”هارقرد بزنس ريقيو". 


بالتأكيد, لم يكثثٍ جون الكتابَ قظ- أو على الأقلٌ لَم يكثنه بعد. 
غير أنْ القكرة التصقّث بي. كان هناك مبدأ عا قد حدّده جون وكان له معئى واقعن. 
إله أكثز من ”ما يرتفع يجب أن يهبط“. هو يقول إنّ الشيءَ الذي ساعدك على الصعود هو 


الشيءَ نفشه الذي سيُؤڏي إلى هبوطك. ابتدأث أراه قانوئًا عالميًا يمكن تطبيقه على صعودِ 
الشركات والصناعات وحتى الدول وهبوطها. 


ف 
فشر هذا المبدأ كيف تحؤلث صناعة السيّارات في الولايات المتحدة ذات المزايا ا 

المتأضلة فيها إلى ضعفاتٍ عندما تحؤلّت الأسواق تحؤلًا فجائيًا نحو السيّارات الجيّدة ذات 

الكفاءة في توفير استهلاك الوقود. وأعطى المبدأ أيضًا معثى للمئزات التي اعتمدث عليها 

الصحف الأميركيّة لعقود. وكيف حولت الشبكةٌ هذه المئزات إلى نقاط 585 عندما تبدأ في 

تطبيق مبد| جون على الشركات والصناعات. يتحول الأمرُ إلى لعبةٍ أعمالٍ قادرة على تغيير 

الواقع. الخاسرون اليوم, سواء إعلاميين كانوا أم موظفين في خطوط الطيران أم عاملين في 

البيع بالتجزئة أو الموائ الاستهلاكية- سفها ما شئت- طاروا أولّا بفكرتهم المتميّزة إلى القفة 

كميّزة, ثُمْ نزلوا بها إلى الحضيض كضعف. 


وإذا كان الأمز ينطبق على الشركات, فهل ينطبق على الدُوَل؟ هل يمكن أن تصيز 
مصلحة الول التنافسيّة وميّزتها بهذه السهولة مساوئ تنافُسيّة؟ ماذا يحذث لو انقلث 
أوضاغ السوق الأساسيّة مغل الطاقة والبيئة أو التمويل العالمي؟ هل يتحول أسلوب حياة أمةٍ 
بأكملها إلى خَظَرٍ على الأمن القومئ إذا ما تغيّرَ السياق العالمي؟ 


ماذا بعد؟ 


فلئعذ هذه القاعدة من المستوى العالمئْ إلى المستوى الشخصي. 


عندما يتعلّق الأمز بأدائك في العمل, فما أعظمٌُ مَوطن قَوة لديك؟ هل يمكن أن يصيز 
أعظمَ مَوطن ضعف؟ 


هذا يحذث في السياسة طوال الوقت. مستطلعو آراء الجمهور يَدعونه "التفاضل 
المتعلّق بالمعنى” (|011]6]6112 567200116). إنّه بصورة أساسيةٍ قانون نيوتن الثالث 
المطبق على اللغة: لكل سمة إيجابيّة, سمه مساوية لها في المقدا, ومعاكسة في الاتجاه 
(سمة سلبية). 


فَلْنقل إِنْ أعظم مَوطن قَوْةٍ لديك أنث المترشخ هو ذكاؤك وفصاحثك. يحاولٌ منافشك 
أن يُقنةَ الناخبين بأن ينظروا إليك كشخص من التخبة لا يعرف إلا الكلام. من ناحية أخرى, إذا 
كان أعظم مواطن القؤّة لديك هو قدرتك العمليّة على جَدْبِ الإنسان العادي, فإنْ منافسك 
سيّصؤرك على أك شخص غير مثقف وغير مؤهُلٍ في عالم القيادة السياسيّة المعقّد. وكما 
يذكزنا القول الصينئ القديم: ”إن لكل جانب دومًا جانا آخر". 


ماذا بشأن جانبيك؟ هل لديك القدرةٌ على أن ترى نفك كما يَراك الآخرون- أي كما يراك 
رئيشك أو خصمك, أو الذين يعملون معك؟ إذا سنحث لك الفرصةٌ لتكت على بطاقةٍ بحجم 
اسم أعظم مَواطن قوّتك, هل يمكثك أن تقلتها وتحؤلها إلى ضعفات؟ وما الذي يمكئك 
حقًا أن تتعلّقه من التمرين؟ 


فَلنْقُل إن أعظم وأثمن ما تملكه هو ذكاؤك فهذا موهبة. أنت سرية الاستيعاب وتلخض 
الأفكار بسرعة, كما أنّك جهازٌ أفكارٍ فطريّة. 


فكْرٍ الآن في الجانب المظلم لكونك ذكيًا. مغرور ومتفاخر؟ شعوز بالتفؤق الفكري؟ 
افتقارٌ إلى الدفء الشخصي؟ 


مثلاه هل تُصرٌ دَومًا على كونك أذكى شخص في الغرفة؟ وهل الأفكارٌ الوحيدةٌ التي 
ترؤج لها هي أفكازك؟ هل حدث وأن أثنيت يومًا على أفكار الآخرين العاملين معك؟ هل 
تستخدمٌ قدراتك العقليّة التي لا تصذّق لثشيرّ إلى وجود عيوب في طريقة تفكيرهم وتحظم 
أفكارّهم؟ كيف يرى العاملونَ معك الطريقة التي تستخدمُ فيها ذكاءك؟ هل تخيفهم, أم أنهم 
يُرځبون بالفرصة ليكونوا ضمن فريق معك؟ 


عندما تبدأ في رؤية المواهب التي أوصلنك إلى حيث أنت اليوم, فإِنّك تستطيع أن ترى 
أيضًا كيف يمكئها أن تمنقك من التقدم إلى الأمام- أو حثى كيف تتسبب في سقوطك. 


هذا لا يعني أنّ عليك أن تتخلّى عن مواطن قؤتك. حقّى لو كنت قد طؤرت مواطِن قؤةٍ 
جديدة, فستكون لديها ”جوانب أخرى“. الفكرةٌ هي, عندما تنظرُ إلى ما تملك من الجانتين, 
فإنّه يمكثك أن تبدأ في القعويض عن الجانب المظلم. كل ما يتطلبه الأمز هو قليلا من الوعي 
الذاتيٌ لتبقى القؤةٌ في حوزتك. 


۹۸ 
القاعدة رقم ١ه‏ 
لكن لا تعامل نفك 


بالطريقة ذاتها. 


كان واجبًا استعنائيا في الحياة. كان علي أن أدير حوارًا بين أربعة من القادة الدينيين في 
العالّم. جلس إلى أقصى يساري الشيخ أحمد محمد الطيّب» عميد جامعة الأزهر في القاهرة 
ومديرهاء وإلى جانبه الحاخام ديقيد روزن (05©1 031/10]), رئيس اللجنة اليهوديّة العالميّة 
للشاور بين الأديان. وكبيز حاخامات أيرلندا السابق, وإلى أقصى يميني جلس فيليب 
(ماا۴۸). رئیش أساقفة يولتافا (001181/3) وكرمينتشاغ (ولالا16]8760), وهو مندوبٌ 
أرسلّه إلى المؤتمر بطريرك الكنيسة الأرثوذكسية الروسيّة. ومباشرةٌ إلى يميني, جلس قداسة 
الدالاي لاما (3008] أ08|3). 


كانت مهفتي هي أن أقودهم في محادثةٍ تتطزق إلى الدين المنظم والروحانية 
والئزاعات البشريّة والأعمال. في النهاية, كان لدي سؤال محدّدٌ أطرخه على كل واحدٍ منهم- 
سؤال كنث أرجو أن يكون مهِذَّبًا وواضځا. 

هل يعتقدُ فيليب أن كنيسته وكنيسة روما ستتحاوران ثانيةً في السنوات الخمسين 


القادمة؟ 


ما الذي يمكن أن يقوله الطيّب ليؤكْد ثانيةٌ للغربئين أنّ القرآن الكريم لا يتغاضى عن 
الإرهاب ولا يصفخ عنه؟ 


هل يرى الحاخام روزن أنّ إسرائيلٌ تتحؤل من دولة عَلمانية إلى دولة دينية؟ 
أبقيت السؤالّ الأخير للدالاي لاما. كان يبدو من المناسب إنهاء الجلسة بكلماته. 


”إذا ما أخذنا في الحسبان كل ما تفعله الصين بالئبت- سكة الحديد التي بناها 
الصينئون, وَقَفة الرهبان. والمحاولات لاجتثاث اللغة والتقاليد- هل تعتقذ أن البوذيّة قادرةٌ 
على البقاء على قَيدِ الحياة هناك؟”. 


۱۹ 


كنث جالشا عند مرفقه. في بداية الجلسة؛ ولتوضيح الرسم على سقف كنيسة سيستين 
(©515117)- الذي رسقه مايكل أنجلو (809610 |1/116136)- قبض على ذراعي ولمس سټابتي 
بسبابته بطريقةٍ مؤثرة. أدرث الآن مققدي بحيث صزنا وجهًا لوجه. 

بدأ جواته برد الحقائق من دون أن يُظهرَ أيّة مشاعر. إليكم عدد البوذيّين في العالّم. 
هناك عددّ منهم في آسيا وعدد آخر في أورويا وأميركا الشماليّة. كان ذلك واضحًا كما قال. 
على الزُغم من كل ما فعلّه الصينيون بالثبت, فإنه لم تكن البوذيّة معزضةٌ يومًا لخطر الاختفاء 
من العالم. 


ثم انتقلّ إلى موضوع الثبت والصين. 


كنث أتوقّءٌ أن يكون محتررًا في جوابه. الصينئون يراقبون كل ما يقوله. حتّى في هذه 
الرحلة, حاوّلَ الصينئون بطريقتهم المعتادة أن يمنعوه من الاجتماع برؤساء الول والداعمين 
التبتيين, وكان تخميني أله سيّمتنغ عن قول الكثير عن الصين, وقد كنث مخطنا. 

بدأ الدالاي لاما بقوله: إِنّ المشكلةٌ بين الصين والتبت لا تكفنئ في سكة الحديد التي 
بناها الصينُون, أو العدد الكبير من الصينيّين الذين ينتقلون إلى التبت, بل إِنْ المشكلة 
الحقيقيَة كانت أهم كانوا صينيين غير مناسبين؛ حيث إنهم كانوا يرسلون صينيين أغبياء إلى 
التبت! 


عند قوله هذا. ضحك جميع الحضور. ولم أستطؤ إِلّا أن أَبِتسِم ابتسامةًٌ عريضةٌ أمامه. 


الطريقة التي كان يثبغها الصينئون الذين يأتون إلى التبت في الطهي, ثنتخ طعامًا غبياء 
والطريقةٌ التي كانوا يكفاغلون بها مع أهل التبت- غبيّة بؤضوح. كل شيء سيكون أفضلٌ 
بكثيرٍ لجميع المعنيين لو أَرسَلَ الصينئون إلى التبت صينيين أفضلّ وأذكى بدلا من أولئك 
الصينيّين الأغبياء! كان من الواضح أله يستمتغٌ بينما يستعرض النواحي المتعددة لقباء 
الصينيّين الذين انتقلوا إلى التبت. 


ثم وصلّ إلى نقطته الأخيرة. 


قال إِنّنا قد لا نكون في تلك اللحظة بالذّات مُدركين حقيقة أنّ هناك عددًا كبيرا من 
البوذيّين الذين يعيشون في الصين. كان عدذهم كبيرًا وآخذًا في الازدياد. وكان هناك عطش 
روحئ عميقٌ داخل الصين, وكانت البوذيّة تجدُ ممارسين جُددًا يتبئون تعاليقها. 


قال الدالاي لاما: ما دامت هذه الأمور تجري في الصين. مَنْ يعرف ما الذي قد يحدُث؟ 
رما سيسيطر البوذيُون في المستقبل على الصين! 

ثم ضحك تلك الضحكة القويّةَ المرتفعة التي تصدرٌ عنه بسهولة ومن دون إنذار. 
وضحك معه جمهورٌ الحاضرين وصفّْقوا له واستمتعوا كثيرًا بأسلوبه العملئ وبحش الدُعابه 
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لديه. 


في وقت لاحقٍ من تلك الليلة. وجذث نفسي اکر مليا في هذا الشخص وفي مَن يكون, 
وفي ما قاله أيضا. ها هو شخص فريد من نوعه في العالّم أجمع. يتطلّع إليه شعبه طلبًا 
للإرشاد الروحي والقيادة السياسية؛ والعالّم معجب برسالة رأفته الموجهة إلى الجميع, وهو 
رجلّ روحاني يُسَرُ بالعلم. عند الإجابة عن أحد أسئلتي, قال إِنّهِ حيث يبرهِن العلمُ على أنّ 
المعتقدات البوذية القديمة خاطئة, فإنْ على البوذيّة أن تتغير. قد تختفي تولئه من على 
خريطة العالّم بينما يكون منشغلا بدراسة الشتاتِ اليهودي, وذلك ليتعلّم كيف تغلب شعب آخز 
على حقيقة فقدان وطنه. وفي كل يوم عندما يكون في رافسالا (3ا0۸3۲8۳52) في الهند, 
مقر الحكومة في المنفى. يجتمة مع أهل التبت الذين تحملوا مَصاعب هائلةٌ لدى الفرار من 
بلدهم. 


ومع ذلك, عندما سألثه سؤالًا جديا عن آفاق المستقبل بالنسبة إلى أرضه وشعبه؛ أعطى 
جوابًا من مستوتّين على الأقلّ. كان رذ فعله الأول مباشرًا ومبنيًا على الحقائق والتاريخ. وكان 
جوابه الثاني مَرِحًا وذكيًا وبارعًا. كانت قضيّةٌ جِدَيّة, وكائّث مسألةٌ تبعث على الضحك. 


عندما رجفث إلى البيت من المؤتمر, خطرت لي فكرة أخرى بشأن ملاحظته الأخيرة عن 
شيطرة البوذيّة على الصين, والتي جعلّثنا جميعًا نضحك معه. إذا كنت تؤمن بالثناشخ 
وتستطيع أن تلقي نظرةٌ طويلةٌ على الزمن والتاريخ, أيمكن أن يكونَ على صواب؟ هل يُمكن 
للبوذيّة أن تتأضلٌ في الصين؟ هل سيقبَلُ الصينئون المتعظشين روحيًا فلسفةٌ ستجعلهم 
يبدون أكثر مغل أهل التبت بدلا من أن يصير أهل التبت مثل الصينيين؟ 


ما الجزء الذي كان جديًا من جواب الدالايء وما الجزء الذي كان دعابة؟ 
ماذا بعد؟ 


يأخدُ ك شخص أعرفه عملّه على محمل الجذ. قد تكون عاملا في مجال الأخشاب, أو 
رياديًا طموحًا, أو طالب هندسة معماريّة, أو أستاذًا جامعيًا يدرس الألمانيّة. وقد تكونُ من 
الذين يعقلون ليصيروا أعظمَ المصفمين الداخليين, أو مهندس حدائق, أو متعهّدًاء أو سائ 
تاكسيء أو عاملًا يقدّمُ القهوة إلى الزبائن. الاشخاض الحقيقيُون يؤدون عملّهم بكل جدْيّة. إن 
ما يفعلوئه هو أمرّ مهة. إِنّه مهم بالنسبة إليهم لأنّه يشكل جزء! كبيرًا من شخصيّتهم, وهو 
مهم بالنسبة إلى أصدقائهم وعائلاتهم الذين يعتمدون عليهم, وهو مهم أيضا بالنسبة إلى 
الزبائن والؤكلاء والزملاء لأننا نحن جميعًا. بشكل ماء نوجد في هذه الحال معًا. 


لكن, ما الذي يفصِلُ الناس الذين يرغبون في العمل عن الذي يفضلون البقاء بعيدين 


منه؟ 


51 
الجوابٌ ليس بأهفيّة العمل, وليس في المال, وليس في فرصة الحضور إلى جانب 
مشاهير, أو ائعاء استحقاق لقب ممتاز في العمل. 


يكمن الفرق في أسلوب تصرف الناس وسلوكهم, والكيفية التي يبدون بها بالنسبة إليك, 
وإضافةٌ إلى الوقت والحيّز اللذين يفردونهما لك في حياتهم. 


الطريقةٌ التي أدار بها تيد ليقيت مجلّة "هارقرد بزنس ريقيو“ تفشر ما أتحدّثُ عنه. أى 
تيد العمل يكل جِدَيّة. وكذلك أخذ الأفكاز بكلّ جديّة. وأذى مهقة التعليم في كلَّيّة هارقرد 
للأعمال بكلّ جدّيّة, وأتى بالتأكيد عملّه في ”هارقرد بزنس ريقيو“ بكلّ جذيّة. ولم يرغبٍ في 
العمل إلا مع أشخاص تعلقوا بتلك المجلّة كما فعلَ هو. 


لكنْ تعريفه للثقافة التي أراتها لمجلّة "هارقرد بزنس ريقيو” كان تعريفًا خاضا به كلْيّاء 
فقال”علينا أن نكون مثل عائلة إيطاليّة. نتقائل بشذة ثُمْ نستمتغ مقا". 


نرعْبٌ جميفا في العمل مع أشخاص يؤدُون عملهم بكلّ جِدَيّة؛ لكثهم لا يُعاملون أنفتهم 
بالطريقة ذاتها. نرغبُ في العمل مع مَن يملكون الوقت للضحك ولسَزد القصص, ومع الذين 
يستمتعون بقزج الأفكار التي لا يمكن إلا لمجموعة تملك طاقةٌ كبيرة أن تستخرجها. إنْنا نرغث 
في العمل مع أناس واثقين بأنفسهم وبشخصياتهم بحيث يكونون قادرين على الاستمتاع 
بالفكاهات التي تكونُ على حسابهم هم. هؤلاء الذين يجلبون الآخرين إلى داخل الدائرة لتصيز 
أكبر وأكثر إشعاعًا وأكثز خِفُة بقليل. 


إن العملّ شاق, والحياة قصيرة. ألا يجب أن نفرح جميفنا لجدَيّة عملنا ونضحك 
ن 3 ن نفرح 0 
السخافة التي تحيظ بنا؟ 


اه ١‏ 
القاعدة رقم ٠۲‏ 


ابق يَقِطًا! هناك معلّمون 


في کل مكان. 


كنث جالسا في طائرة تحلّق فوق وسط أوروپا وأستمة إلى هانس ريتز (8©1]2 1305) وهو 
يروي قضته. ؤلد في قرية صغيرة جا في باقارياء وهو واحدّ من سبعة أطفال. كانت والدثه 
تديز حانة. وغادر والده البيت عندما كان هانس صبيًا. 


عندما كان في السابعة عشرة أو الثامنة عشرة, شاهد هانس فلم غاندي. ذهب إلى 
والدته وقال لها إنّ عليه أن يذهب إلى الهند. وبحصوله على بَرَكيها ومن دون أيّة نقود. فعلٌ 
ما يفعله الهائمون على وجوههم والساعون: وجد معلْمَاء بالكاد كان يحصلٌ على الطعام» وكان 
يسكن بين الفقراء ويقبَلُ كل شيء. وجد الصوفيين البائسين, وفي النهاية؛ وبعد سنواتٍ من 


الدراسة, وجدّ ما كان يبحث عنه. 


يُدِيرُ هانس اليومّ شركة أحداثٍ لمؤشسات الأعمال هي الأكثر إبداعًا في أوروياء وتُعدُ 
أعماله الأكبر والأنجخ بين زبائنه. ويمارش أيضا الدروس الروحية التي تعلمها في الهند, يتبزغ 
ببعض من نقوده لدعم المشاريع الاجتماعية. أحد هذه المشاريع عبارةٌ عن تجارة تتعلق بالبن 
مع أحد محال بيع القهوة شبيهِ بمقهى ستاركس في مطار فرانكفورت. ويوزع موظفو هانس 
كمْيَاتٍ مجْانية من القهوة المصنوعة من حبوب تأتي من إحدى مزارع البْنُ في الهند. يدفة 
هانس للمزارع أسعارًا أعلى من أسعارٍ السوق ثمئًا لحبوبه, ويذهب إلى المزرعة على قدر 
استطاعته ليتعلّم هناك. 


في إحدى رحلاته, كان هانس يتحدّتٌ إلى المزارع عندما رفع نظرّه ورأى مجموعةٌ من 
القردة تأكُلٌ حبوب البْنْ من النباتات. كانّتِ القِرّدةٌ تنهّثْ المحصولّ مما يكلف المزارغ أموالًا 
حقيقيّة. سأل هانس المزارع عقا كان عليهم أن يفعلوه. هل يجلبون بندقيّة ويطلقون النار 
على القرّدة؟ 


قال المزارع لهانس: "إذا ابتدأتَ تطلقٌ النار على القردة. سكقضي بقيّة حياتك وأنت 
تطلقٌ النار عليها”. 


أخرخِتُ بطاقةٌ بحجم 7.0/.5١سم,‏ وكتبتُ كلماتٍ ,لمزارع. صار هانس معلمي. 
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كنث جالسًا إلى طاولةٍ خشبيّةٍ طويلة مقابلٌ بل لياو (130| ||أ8) نتشارك وجبة ص ١‏ 
وأستمع إلى قضته. ولد بل لياو في ملبورن الأسترالية. ولكثه يَقِسِمْ وقته الآن ما بين أيرلندا 
وسويسرا. يَصِفُ نفسه بأنّه رياديٰ متسلسل عمره 7؟ سنة, وقد رسَب ثلاث مرّاتٍ في المدرسة 
العانويّة إذ قد أضجرّثه كثيرًا عملية الحفظ الروتينية. في سن الثانية عشرة كان يركب 
الحواسيب ويصمُمٌ برامج لها. وفي عام ۲۰۰۲م» كان بل مُنَقَمِسَا في أنظمةٍ تكيْفيَةٍ مُعقَدةٍ وفي 
برامج تشبيكِ اجتماعيّة, وجري ائصالاتٍ محمومة عبر عالّم الأعمال كله. كان بل وصديقه 
يتشاركان ملاحظاتهما عندما اكتشفا أنّ لديهما كراهِيَةٌ عميقةٌ مشتركةٌ للطريقة التي كائث 
تعمل بها مواقع التشبيك الاجتماعي التقليديّة. لم تكن هناك فرصة كافية لبناء علاقاتٍ الأعمال 
الممتدّة التي حدّدَتٍ الشبيك في عالّم العمل الحقيقي. فقزرا أن يصنعا شيئا أفضل: 
.Xing.com‏ 


بعد تسعين يومًا من تأسيس 9.٥0١‏ × كان التدفُقٌ النقدئ في الشركة إيجابيًا وصاز 
لديها مصادر دعم إيجابية. وفي عام 7٠١٠/م,‏ أعلَنَ بل في فرانكفورت عن 9.00۳ 1×, فحلّقق 
سَهُمْ الشركة مغل الصاروخ, وصار العرض العلنئ الأولئ للتكنولوجيا هو الأنجخ في ألمانيا في 
عام 07٠1م.‏ ومنذ ذلك الوقت, لا يَزال بل يحضلُ على شبكاتٍ أخرى يُضيفها إلى أعماله. وقد 
وضة برنامجه الشخصي في ققة الريادة الاجتماعيّة والمعونات الخيريّة. مشروغه الجديذ هو: 
9 , شبكة اجتماعيّةٌ مُصمْمةٌ فقط لأن تجقل العالّم مكانًا أفضل. 


سألث بل أن يخبرني بالكيفيّة التي كان يفقم بها قيمةٌ الشبكاتٍ الاجتماعيّة. كيف 
تعمل؟ ما الذى يجعلّها مفيدةٌ؟ ما قيمتُها الجوهريّة؟ 


قال بل وهو ينحني على الطاولة الضيقة:"ها هو الجواب. الترابط هو الفاعلية”. 


خرخِتٌ بطاقة بحجم ۱۲.۵۸۷.۵سم من جيبي و كتبِتٌ عبارته. صار د 5 


هانس وبيل, وکل شخص آخر على کوک الأرض هم معلّمون محتقلون- ونحن جميقًا 
طلاب الحياة. 


لا يمكنك أن تحكمَ على المعلّمين العظماء من مظهرهم., أو لغتهم الإنكليزيّة, أو مهنتهم, 
أو ثقافتهم, أو المكان الذي ولدوا فيه, والمكان الذي يقطنونه الآنء أو طريقة ارتدائهم 
لملايسهم, أو مقدار ما يجنون من المال. 


كل ما عليك أن تفعلّه هو أن تظلّ منفتځًا على ما تسمعه وتكون مستعدًا للاستماع 
والتعلم. قد تكون مع شخص كنت قد استبعدته, وفجأةٌ قول ذلك الشخض شيئا ذكيا حفا- 
شيئًا يجعلك تجلش منتصبًا كما لو أنّك قد صُرِبت للتؤ بين عيئيك بواسطة ”عصا الذكاء 
العجيبة”. أو قد يخرخ ذلك الشيء من فمك أنت مقا يجعلك تتساءل: ”هل قلث أنا هذا 


١ 
الشيء؟ أتساءل من أين خرج ذلك الكلام. أتساءل ما إذا كنث أستطيغ أن أفعلّ هذا ثانية“. لن‎ 
تعرف إن كنت لا د تصغي.‎ 


وبقلم في جيبك, كما فعل تيد ليقيت. 
عليك أن تكون مستعدًا طوال حياتك- مستعدًا للتعلّم والإصغاء, ومستعدًا أيضًا للتعليم. 


إن هذا سيّجعلُ حياتك في كل يوم أكثر قيمة بالتأكيد. كما سيجعلُ حيائك هادفةٌ وذاتٌ 
معئى أيضًا. 

وإذا عشت طويلًا وتعلمت كثيرًا, فإنّه قد يجكَلّك ويجعلنى ويجعلنا جميقًا أناسًا أفضل. 

فكرةٌ أخيرة. 

ليست القواعد اثنكين وخمسين قاعدةٌ عمليّةٌ فقط. والقواعذ الأكثر فائدةٌ ليشث 
بالضرورة قواعدي. إِنّْها لك ولي ولجميعنا. 


إنّنا نحتاج إلى هذه القواعد؛ لأنّنا نعيش فى أوقاتٍ غير مسبوقة. الاقتصاذ يفير يومهاء 
والأعمال تتبدّلُ باستمرار, والشركاتٌ القديمة تختفي بوّمضة غين وشركاتٌ جديدة تَبِرْرُ على 
الفورء والسياسئون يفاجئوئناء كما أن هناك أبطالا جددًا يبرزون كل يوم. 

التغييز هو نظاحٌُ هذه الأيّام. يبدو أنّ القواعد القديمة غيز قابلة للتطبيق, وكثيز منها لا 
ينجح. وقواعذ أخرى يبدو أنْها لا تلائْم الأحوال الجديدة التي تواجهنا في عملنا وحياتنا. 

ستحتاجٌ إلى قواعد عملية جديدة. ولأنْ اللعبة تتغيز باستمران فإنّه سيتحتُمْ علينا أن 
نجدّدَها باستمرار. 

لا أحد يعرفْها كلّها. فليس الأمز هكذا. نعرف جميفا بعضها, ونعمل كنّْنا بشكلٍ أفضل 
عندما نشارك ما نعرفه. 

هل ترغب في مشاركة قاعدتك رقم 57؟ 

يمكثك أن تشترك في المحادثة التي سنبدأها في موقع الكتاب على الإنترنت: 


.www.rulesofthumbbook.com 


هل لديكم ردود فعل؟ ملاحظات؟ اقتراحات؟ لطفًا أرسلوها إلى البريد الإلكتروني: 
.alan@rulesofthumbbook.com‏ 


أخبرنا كيف تعلّمتها. وكيف استخدمتهاء وما تعنيه بالنسبة إليك. وكيف تعتقد أنّنا 
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إن أفضل طريقة لخلق المستقبل الذي نريذه هي أن نشارك ما نعرفه بعضنا مع بعض. 
قد تكونُ لديك القاعدة العمليِة التي أحتاج لأن أسمقها. عندما تشارك قاعدتك, فإك قد ثُله 
الآخرين بمشاركة قواعدهم. وقد ينتهي بنا الأمر ولدينا مجموعة جديدة كاملة من الحقائق 
لهذه الأوقات, رمز يناسِب الطريقة التي نريد أن نعقلّ ونعيش بموجبهاء الآن وفي السنين 
القادمة. 


هذه هي الطريقة الناجحة. 


يمكثك أن تفكر فيها وكأنها قاعدةٌ عامَةٌ عمليّة. 


القاعدة رقم ٠ه‏ 


قواعد لمساعدتك 


على الطريق 


القواعدُ الاثنتان والخمسون هي لك. يمكئك أن تقضها وتحملها معك في حال احتخت إليها 
في رحلتك. 


القاعدة رقم :١‏ عندما يصيز الوضهُ صعباء يستريخ الأشذاء. 

القاعدة رقم !: تسعى كل شركة لأن تُختار. كي تفوز, أعط الناخبين ما يريدون. 
القاعدة رقم ": اطرّح السؤالَ الأخيز أؤَلا. 

القاعدة رقم :٤‏ لا تنفْذٍ الحلول. امتغ حدوتٌ المشكلات. 

القاعدة رقم 5: التفييز مُعادَلةَ حسابية. 

القاعدة رقم 1: إن أرذتَ أن تكون رؤيثك مختلفة, غير نظرئك إلى الأمور. 
القاعدة رقم ۷: النظاحٌ هو الحل. 

القاعدة رقم ۸: الواقة الجديد يتطُلْبِ أصنافًا جديدة. 

القاعدة رقم : لا يحذث شيخ إلا بعد دَفْع المال. 

القاعدة رقم :٠١‏ السؤالٌ الجيّد يتفوّقٌ على الجواب الجيد. 


القاعدة رقم ١١:انتقلنا‏ من "إمًا هذا وإِمًا ذاك“ في الماضي, إلى ”كلاهما ما“ في 
المستقبل. 

القاعدة رقم :1١‏ الفرق بين الأزمة والفرصة هو ما سبق أن عرفته عن الموقف. 

القاعدة رقم ۱۳: تعلْم أن قبل ”لا“ كشؤال. 


القاعدة رقم ؟1: لن تعرف ما لم تذهث. 


۰۷ 


القاعدة رقم :٠١‏ كل مشروع جديد يحتاج إلى أربعة أمور: تغيير, صلات, محادثة, 


القاعدة رقم 17: الحقائق هي حقائق؛ والقصض هي التي نتعلْمْ منها. 

القاعدة رقم :١7‏ يختاز الرياديُون متعة اكتشاف الأشياء صِذفةٌ بدلا من اختيار الكفاءة. 
القاعدة رقم 18: إن معرفة شيء ما ليث كالقيام به. 

القاعدة رقم ۱۹: مذكرةٌ إلى القادة: ركزوا على نسبة الضجة إلى الإشارة. 

القاعدة رقم :٠١‏ السرعة - الاستراتيجية. 


القاعدة رقم :۲١‏ القادةٌ العظماء يجيبون عن سؤال توم ييترز العظيم: ”كيف أستحوذ 
على مُخَيّلة العالم؟”. 


القاعدة رقم 7: تعلّمْ أن ترى العالّم من خلال عيون زبائنك. 


القاعدة رقم ۲۴: احتفظ بقائمتين: ما الذي يوقظك في الصباح؟ ما الذي يُبقيك ساهزًا 
في الليل؟ 


القاعدة رقم :۲١‏ إن أرذتٌ أن تغْيّر اللعبة, غيّز اقتصاديّاتِ أسلوب اللعبة. 
القاعدة رقم 0!: إن أرذتٌ أن تُعْيْرَ اللعبة, غيز توقّعات الزبائن. 
القاعدة رقم 71: الأشياء السهلة هي الأشياءٌ الصعبة. 


القاعدة رقم ۲۷: إذا أرذتٌ أن تكون مغل ”غوغل” (©600901), تعلّم قواعد ”ميغان 
سمیث“ (510111 )Megan‏ الثلاث. 


القاعدة رقم ۲۴: التصميمٌُ الجيّدُ هو عبارةٌ عن مخاطرة, والتصمِيمُ العظيمُ يفوز. 
القاعدة رقم ۲۹: للكلمات أهفيئها. 

القاعدة رقم :٠١‏ المصادرٌ الأكثئرُ احتمالًا للأفكار العظيمة هي في الأمكنة الأبعد احتمالًا. 
القاعدة رقم ا: كل شيءٍ يكواضل. 

القاعدة رقم ۴۲: المحتوى ليس القلِك, السياقٌ هو القلك. 

القاعدة رقم ۴۴: كل شيء هو أداء. 


القاعدة رقم 6": البساطة هي عملةً جديدة. 
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القاعدة رقم ه8: مبدأ ريد أورباخ (۸٥۲(3عAu‏ 860) حول الإدارة: الولاغ شارغ ذو 


القاعدة رقم +#: رسالةٌ إلى الريادئين: إدارةٌ تدفقك العاطفى هى أهمٌ من إدارة تدفّقك 
النقدي. 


القاعدة رقم ۳۷: ليس المالٌ كله سواء. 
القاعدة رقم ۳۸: إن أرذت أن تفكر تفكيرًا كبيزاء ابدأ من شيءِ صغير. 


القاعدة رقم ۳۹: "اللّهؤُ الجدَئ” ليس هو جف كلمتين متناقضتين لا تتآلفان؛ إِنّما هو 
الطريقةٌ التي تربَّح بموجبها. 


القاعدة رقم :٤١‏ تتعلّقٌ التكنولوجيا بتغيير طريقة عملنا. 


القاعدة رقم :٤١‏ إن أرَذْتَ أن تكون قائدًا حقيقيًاء فلتقكن لديك نظرةٌ حقيقيّةَ إلى 
القيادة. 


القاعدة رقم :٤١‏ بقاغ الأصلح هو قضيَةٌ الأعمال المتعلّقة بالتنؤع. 
القاعدة رقم :٤١‏ لا تخلظ ما بين المؤهلات والموهبة. 


القاعدة رقم :٤٤‏ عندما يتعلّقُ الأمز بالأعمال. من المفيد أن تعرف فى الواقع شيئًا عن 
شيء ما. 


القاعدة رقم :٤١‏ الفشلُ ليس فشلا. الفشلٌ هو الفشل في المحاؤلة. 

القاعدة رقم :٤١‏ القادةٌ الحازمون لا يُحفون مشاعزهم. 

القاعدة رقم :٤١‏ مكان كل شخص هو في قلب خريطة العالّم الخاضة به. 

القاعدة رقم 8: إن أرذت أن تحدث التغيير ابدأ من مشروع مُبڍع. 

القاعدة رقم 4: إن أرذتٌ أن تنمق وأنت قائد, فعليك أن تنزغ سلاخ خرّاس حدودك. 


القاعدة رقم :5٠‏ في طريق الصعود. حذار من مَواطن قوّتك؛ فإنْها ستكون نقاظ ضعفك 
في طريق الهبوط. 


القاعدة رقم :0١‏ أدٌ عملك بكلّ جِدَيّة, لكن لا تعامل نفك بالطريقة ذاتها. 


القاعدة رقم 07: ابق يَقِظًا! هناك معلمون في كل مكان. 


